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I. INTRODUCCIÓN 
 
El turismo se ha convertido en uno de los principales factores económicos que 
propician el desarrollo de nuestros países Centroamericanos. La industria del turismo en 
Nicaragua es incipiente, que inició desde el turismo político en los años ´80 hasta su desarrollo 
expansivo en los últimos años, la ley de incentivos turísticos ha fomentado el desarrollo de nuevas 
inversiones por parte de la empresa privada que augura para esta industria un futuro rentable y 
próspero. 
 
El  proyecto de pre-factibilidad en el que pretendo basar el trabajo monográfico es 
en la creación de un Club  Campestre en el departamento de Carazo en el período del 2001-
2002, con la finalidad de promover la diversificación del producto turístico que oferta Nicaragua y 
lograr de esta forma el desplazamiento de la actividad  turística hacia zonas poco aprovechadas 
en este campo y con un alto potencial para su desarrollo. 
 
Jinotepe, cabecera departamental de Carazo  es un pueblo indígena que cuenta con 
119 años de fundación, protagonista y escenario de una gran historia cultural y atractivos naturales 
que hacen de este departamento una rica fuente de interés para turistas nacionales y extranjeros 
de tipo alternativo, es precisamente aquí que proyectamos el Club y de esta forma podremos dar 
a conocer ampliamente destinos potenciales que pueden llegar a tener un flujo importante de 
turistas. 
  
Por otro lado el objetivo es diversificar el producto turístico hacia el turista nacional 
tomando en cuenta que es un potencial enorme para el sostenimiento y desarrollo de la industria 
en zonas poco explotadas, con recursos que aún esperan ser visitados, y de esta manera ayudar 
en la economía  del sector que en muchas ocasiones es precaria. 
 
Independiente de los beneficios económicos que podría generar el Club, la 
comunidad también se beneficiará con las propuestas, todo esto se realizara con métodos que nos 
faciliten recabar la información primaria además de la inclusión de datos como descripción del 
proyecto, los servicios que proveerá, mercadeo y agentes económicos, estos últimos son básicos 
para determinar si el trabajo es factible para invertir en el mismo. 
 
  2
De esta forma aportaré una nueva visión para el  inversionista creando alternativas 
que lleven el turismo a cada espacio del territorio nacional, convirtiéndonos así en un producto 
distinto, cada uno con sus características propias que atraerán por si mismas a un segmento 
diferente de manera que el turismo pueda ser desarrollado de la mejor manera y contribuya al 




II. PROBLEMA PROPUESTO 
  
Jinotepe, su nombre indígena significa Cerro del Chilote, entre las muchas historias se 
sabe esta que fue atacada por el pirata Dampier que quemó hasta los pastizales y destruyó la 
ciudad, obligando a  sus moradores a emigrar a otras ciudades, en la cual únicamente quedó en 
pie el templo  parroquial y otras dos casas, sin embargo este es un dato poco conocido incluso 
para muchos jinotepinos, este hecho aparece reflejado en el libro «Estructuras Sociales de 
Nicaragua en el siglo XVIII» del doctor Germán Romero. 
 
Con 119 años de ser ciudad  Jinotepe aún no ha sido incluida en proyectos para 
dirigir el turismo en estas zonas fuera de las que actualmente están siendo priorizadas para 
fomentar el desarrollo, pese a  la calidez y lo aprovechable de sus recursos, así como  la  enorme 
cantidad de atractivos que posee para el turista. Nicaragua ha contado desde hace tiempo con 
formas diversas de recreación para aquellas personas que buscan cambiar la rutina diaria y 
reunirse con personas afines en gustos e intereses. Los Clubes ó casas de recreación en muchas 
de sus manifestaciones han sido propiedad privada con acceso a personas de clase media-alta y 
alta.  
 
El Club Quinta Susana de la Cervecería Victoria estaba en función de los 
trabajadores de la cervecería(1960), Al igual que el Club de la Fuerza Aérea que era restringido 
solo para militares y sus familiares (1950), El Club de Obreros se caracterizó por tener una 
afluencia más popular (1950). 
 
Famoso fué, el Club Social Managua destruido por el terremoto de 1972, el Club 
Internacional que funcionaba con vistas a la clase alta, el Club Náutico Xiloá también se dirigía a 
este segmento, contando también con miembros que aprovechaban así los beneficios de la 
recreación y comodidad. Por otro lado el Cuesta Country Club era un Club de socios a los cuales 
se les brindaban diferentes servicios, el Nejapa Country Club y el Club Terraza también figuran en 
la historia  social del país así como el Club Casa España que funciona en Nicaragua desde los 




En casi todos los departamentos del país existen asociaciones ya sean con fines 
recreativos, religiosos, grupos de ayuda social ó políticos, en Carazo existe el Club Social El 
Lobito, funciona desde 1929 en Jinotepe con afiliación de socios los cuales pagan por la 
membresía siete mil quinientos córdobas y ofrece los servicios de bar, restaurante de miércoles a 
lunes, con fiestas cada quince días, los miembros pueden utilizar estos servicios y compartirlos 
con familiares o amigos con una mensualidad de doscientos córdobas, este es el único Club 
conocido y con una buena cantidad de miembros en este departamento. 
 
También se encuentra el Hotel Casa Grande antes conocido por Hotel Jinotepe que 
ha sido restaurado en años recientes, años atrás también funcionaron los Hoteles Luis Vado y el 
Hotel Dennis Areas de los cuales no obtuve más información. En los años ´90 fue construido 
Hertylandia, que es un centro con una gran variedad de actividades e incluso tenia en proyecto la 
construcción de un condominio. 
 
Por ello un Club Campestre en este departamento puede constituir un buen punto 
para incentivar la actividad turística, con ello se justificaría más la importancia de la regionalización 
como medio de promoción para estos lugares en los que hay muchos recursos que mostrar a los 
turistas nacionales y extranjeros. 
 
La proyección de Jinotepe como nuevo destino,  con apertura a los mercados 
regionales del país todavía están en espera de ser explotadas por la industria del turismo. El 
proyecto del Club, independiente de los beneficios económicos que desea alcanzar, pretende 
desarrollar un programa de conservación y uso sostenible de los recursos, ampliando los 
conocimientos de las personas que visiten  el  Campestre  en  relación  con  lo  natural  y  su  
importancia así como lograr la concientización de la comunidad aledaña. Los resultados 
esperados de resumen ligeramente en:  
 
§ Que el proyecto a un mediano plazo genere utilidades como para poder mantener 
el club campestre con sus propios recursos lo más pronto posible. 
 
§ Captar una clientela fija que se identifique con el lugar y el ambiente. 
 
§ Proporcionar un servicio orientado a la calidad y atención al cliente de manera 
que logremos satisfacer sus necesidades. 
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§ Ofrecer Jinotepe como un destino turístico que empieza a ser explorado por la 
industria del turismo. 
 
§ Desviar parte del flujo de turistas que visitan departamentos del país céntricos o 
como puntos de referencia hacia zonas que no son conocidas por el turista 
extranjero mayormente. 
 
§ Realizar los atractivos del agroturismo como alternativa para una recreación sana 
y en contacto con la naturaleza. 
 
§ Beneficiar a las personas aledañas con pequeños proyectos que se puedan llevar 
a cabo por medio del club, como llevar el tendido eléctrico. 
 
§ Ofrecer alternativas a las personas del lugar en obtener capacitación sobre 
labores que sean necesarias para desarrollar su trabajo de manera correcta, 
propiciando de esta manera que la fuerza de trabajo este capacitada en un 
momento de emergencia. 
 
El proyecto tiene como finalidad aumentar la oferta turística que tiene Carazo dando 
repuesta a las necesidades de recreación y disfrute de un ambiente natural, distensionante sin 
presiones teniendo como núcleo la familia y su desarrollo integral en la conservación y 
sostenibilidad del sector ya que proporcionaría fuentes de empleo y mejora de la imagen de 
Carazo como destino potencial.  También se  pretende diversificar el producto turístico del país, 
ampliando las fronteras para el desarrollo de la industria del turismo hacia zonas de importancia 
histórica y cultural, con la individualidad que cada departamento tiene en sí. 
 
De esta manera el turismo en Nicaragua podrá aportar un producto diferente a 
aquellos que prefieren las nuevas tendencias como el  turismo alternativo, muy aceptado en los 
principales  países emisores como Canadá, Estados Unidos y Europa, de esta forma 
posicionaríamos al país con un turismo renovado, en el aprovechamiento de su cultura productora 






1- Objetivo General. 
 
• Elaborar un proyecto de pre-factibilidad de un club campestre en el municipio 
de Jinotepe. 
 
2- Objetivos Específicos. 
 
• Analizar aceptación de los turistas nacionales y extranjeros sobre el turismo 
alternativo en un club campestre. 
 
• Proponer fuentes que generen autosostenibilidad al proyecto fomentando la 
diversificación del producto turístico de Nicaragua. 
 
• Dar a conocer los atractivos turísticos de la región por medio de actividades 











IV. MARCO TEORICO. 
 
1. La Industria del Turismo. 
 
La actual oferta turística que ofrece el país debe ser observada, ya que contamos con 
un gran potencial en turismo, por ello es necesario crear destinos en zonas con atractivos 
particulares y crear así diversidad en el producto vendiendo las características de la región, el tipo 
de turismo especifico que se puede realizar en ese lugar principio fundamental de la 
regionalización. 
 
El presente trabajo monográfico se orienta hacia el desarrollo del turismo interno, así 
como proponer la regionalización del país como base para la creación de nuevos productos y  
servicios turísticos que cubra las necesidades de segmentos específicos, los cuales se convertirían 
en nuestro mercado meta. El Club Campestre San LUIS, pretende diversificar el producto que 
ofrece Carazo, específicamente Jinotepe con la finalidad de desplazar el flujo de turistas hacia 
zonas de poca afluencia, crear programas de conservación y uso sostenible de los recursos para 
la sostenibilidad y proporcionar alternativas dentro del turismo  basando los servicios del Club 
hacia el turismo alternativo. 
 
El Turismo en  Centroamérica con el paso de los años se ha convertido en  una 
fuente generosa de divisas extranjeras para cualquier país, lo que viene a levantar las 
quebrantadas economías y a mejorar levemente el nivel de vida de la comunidad. 
 
Nicaragua no esta exenta de esta premisa, y en busca de este beneficio se ha 
fomentado en los últimos años el turismo como industria por parte de los entes reguladores del 
estado como INTUR que en  un periodo relativamente corto  ha promocionado la ley de 
incentivos a la industria turística No. 306. 
  
El propósito fundamental del marketing turístico es atraer clientes hacia nuestro 
producto, prácticamente incipiente, sin embargo los clientes “prefieren productos que ofrecen 
la mejor calidad, rendimiento y características particulares, por tanto la organización (en 
este sentido el país), deben dedicar su energía haciendo continuas mejoras al producto y 
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desarrollar nuevas versiones del mismo.” Kotler, Bowen, Markens. Mercadotecnia para 
hoteleria y turismo. Pp. 272-283. 
 
1.1 - La Industria clásicamente se denomina como un conjunto de empresas de 
diferente índole que ofrecen bienes y servicios comunes y generalmente forman competencia entre 
si. En esta situación podemos deducir que la industria ha sito clasificada según rubros, o hacia la 
orientación de las empresas como es la industria Textil, industria Tabacalera, la industria 
Cervecera entre otros que proporcionan ingresos al país. (Administración, Stoner, Freeman & 
Gilbert JR.) 
 
1.2 - La Industria del Turismo se define como una, industria aunque no en el 
sentido clásico,  la expresión se aplica al conjunto de empresas de diferentes orígenes que 
participan en la organización y facilitación del desplazamiento y estancia del turista en un lugar, de 
esta forma  un restaurante, un hotel ó el mismo Club Campestre San LUIS,  son parte de la 
industria del turismo que abarca hasta las empresas de transporte de los cuales hacen uso los 
turistas. Como se menciona en el libro mercadotecnia para hoteleria y turismo de Phillips Kotler, 
John Bowen y james Markens, “la industria de la hospitalidad esta integrada por aquellas 
empresas que realizan una o más acciones: proporcionar alojamiento, preparan un servicio de 
alimentos & bebidas así como entretenimiento al  viajero.” (Mercadotecnia para hosteleria y 
turismo Kotler, Bowen & Markens.) 
 
1.3 - Es así que el Turismo se define como la acción de viajar hacia lugares fuera de 
la circunscripción habitacional de la persona que haga el viaje (introducción al turismo, folleto sin 
data); para fomento de la industria del turismo existen agencias y tour operadoras de viajes que 
son, según el reglamento de agencias y operadoras de viajes de Nicaragua, Gaceta No. 185 del 9 
de Agosto 1982, empresas comerciales de las personas naturales ó jurídicas, que se dediquen al 
ejercicio de actividades mercantiles como: organización, promoción, ventas y operación de giras, 
circuitos y excursiones a realizarse en el territorio nacional  e internacional, actividad exclusiva de 
las operadoras de viajes. Estas tienen a cargo también ofrecer la información y promoción del 




1.4 - Clasificación de la Industria del Turismo. 
 
1.4.1 - Las Agencias y Tour Operadoras pueden dividir sus actividades en Tipos de 
Turismo: 
 
a) Turismo Receptivo son aquellos turistas extranjeros que se desplazan 
hacia un destino fuera de sus países de origen, como por ejemplo turistas 
Canadienses que se dirigen hacia Montelimar en las playas de Nicaragua; 
 
b) Turismo Emisivo  turistas nacionales que se dirigen a un destino turístico 
fuera del país de origen, y a su vez estos se convierten en turismo 
receptivo para el país hacia el cual se dirigen. 
 
c) Turismo Interno, no es más que la persona que se desplaza dentro de 
los limites del territorio nacional y  pasa más de una noche fuera de su 
residencia habitual. Es la persona que se desplaza hacia otras áreas del 
país y consume en empresas turísticas como restaurantes, discotecas o 
centros de diversión, que están fuera de su área habitacional. Constituye 
un  mercado amplio que no ha sido bien aprovechado. 
  
1.4.2 - Todo país ofrece al mercado internacional uno o varios tipos de Productos 
Turístico, Nicaragua cuenta con varias opciones que puede aún desarrollar 
como: 
 
a) Turismo de Convenciones, ya que la mayor parte de los hoteles de 
Managua cuentan con espacios para convenciones, reuniones de 
negocios, entre otras actividades que representan un buen ingreso para los 
hoteles que desarrollan este tipo de actividades. 
 
b) Turismo Étnico,  conformado por nicaragüenses que residen en el 
extranjero y vienen por diferentes motivos al país y representan una buena 
parte de la cantidad total de turistas que ingresan al país. 
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c) Turismo de Negocios  enmarcado en la cantidad de inversionistas y 
ejecutivos que vienen al país a desarrollar actividades especificas. Esto ha 
permitido el desarrollo de hoteles en la ciudad dirigidos a este segmento. 
 
d) Turismo de Vacaciones, el segmento de turistas que visitan el país en 
verano para aprovechar la época de sol y playa. En marzo y abril los 
turistas nacionales e internacionales se desplazan hacia los balnearios más 
cercanos que  representa la temporada alta, siendo la semana santa los 
días de mayor afluencia. 
 
e) Turismo Rural o Agroturismo que son aquellas posibilidades de hacer 
turismo con un nuevo enfoque de tendencia a lo natural y tradicional y con 
atractivos como son las actividades cotidianas de las comunidades, en 
términos de tradición y  costumbres  como es el turismo rural, enfatizando 
en las costumbres y tradiciones indígenas  que aún se encuentran en 
ciertos poblados alejados de la cuidad, también abarca el agroturismo. 
 
f) Ecoturismo según el profesor Franco Ferrari de la Universidad De 
Florida, el término ecoturismo se debe al Dr. Nicolás Hetzner y apareció 
en la revista Ecosphere en 1965, y se determinó como truismo verde ó 
turismo de naturaleza, "se define como la ejecución de un viaje al ambiente 
natural que relativamente no está disturbado y sin contaminación, con el 
objetivo específico de estudiar, admirar y gozar de la belleza paisajística, 
junto con sus componentes de flora y fauna silvestres, al igual que de las 
manifestaciones culturales pasadas y/ó presentes que se encuentran en las 
áreas." Ponce 1991. 
 
"Se le define también como un modelo de desarrollo  dentro del cual los 
ambientes naturales se planifican como parte integral de la atracción 
turística de una región, de un país  ó de todo ese país y se relacionan 
abiertamente con los recursos biológicos y los sectores económicos y 
sociales." Ponce 1991. " Al ecoturismo se lo considera 
 
generalmente como sinónimo de turismo, ambiental, responsable, 
alternativo y verde."  
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Se caracteriza por los viajes individuales hacia áreas naturales, 
relativamente poco alteradas ó no contaminadas con el objetivo específico 
de estudiar, admirar, y disfrutar el paisaje, la flora y la fauna al igual que 
las manifestaciones culturales pasadas y presentes en esas áreas." 
Ceballos 1992.  Y por último la Ecotourism Society de los Estados 
Unidos lo define como "turismo responsable que se preocupa de 
conservar el ambiente y sostener el bienestar de la gente local...".  
 
Según el Índice de Desarrollo Humano, PNUD La sostenibilidad de los 
recursos naturales es en si el hecho de mantener el "...equilibrio lógico 
entre estrategias de crecimiento y desarrollo económico a corto plazo y el 
impacto ambiental que lo acompaña.”  
 
g) Turismo Social o Cultural se apoya de las fiestas tradicionales, 
artesanías y destinos con grandes historias como León y Granada.  
 
1.5 - Según todo lo anterior podemos concluir que los Componentes de la 
Industria del Turismo son todas aquellas empresas ó negocios que se relacionan directa ó 
indirectamente con la actividad del turista, como son: 
 
 
Líneas Aéreas, Agencias de Viajes, Transporte Terrestre, Oficinas 
Gubernamentales como Alcaldías ó Bibliotecas Públicas, Oficinas de 
Turismo, Actividades Culturales, Eventos Nacionales e 
Internacionales de Diferente Índole; Académicas, Culturales, 
Políticas, Económicas, etcétera y por supuesto negocios dedicados a 
la actividad Hotelera ó Restaurantera. (Colección Trillas, 





Todo este grupo de empresas que conforman la industria del turismo tienen una 
estrecha relación,  ya que para que cada una funcione como empresa depende de cierta forma de 
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las otras empresas que ofertan servicios que se complementan entre si, de forma que los turistas 
pueden disfrutar del producto turístico de cada país. 
 
 Estos Componentes pueden ser: 
 
1.5.1 - Directos como son aquellos que están relacionados con los turistas en su 
mayoría como son agencias de viajes, hoteles, restaurantes, centros de 
diversión masiva como las vegas o Disneyworld, aeropuertos y otros estos 
pueden ser utilizados por nacionales y extranjeros indistintamente. 
 
1.5.2 - Indirectos que son las actividades que se realizan en un destino y son 
independientes del movimiento de turistas pero de alguna manera ayuda a 
aumentar el  flujo a la zona, como los eventos culturales. 
 
1.6 - Por ello una Actividad Turística, se entiende como el resultado de los actos 
particulares realizados por personas fuera del lugar de su domicilio habitual que por diferentes 
motivos, visitan temporalmente sitios que ofrecen bienes y servicios turísticos.  
 
Por otro lado se define como el conjunto de actividades económicas, sociales, 
culturales y ambientales relacionadas con la promoción, fomento, construcción, comercialización y 
operación de proyectos de infraestructura turística básica, así como las actividades relacionadas 
con la prestación de servicios y todos los actos particulares de consumo realizados por turistas ó 
usuarios de servicios turísticos. 
 
El Instituto Interamericano de Turismo (1998), define la actividad turística como: 
"... una actividad empresarial y sus resultados dependen exclusivamente del éxito de las empresas 
que las conforman, donde el Estado no tiene una función operativa, fuera del apoyo que se debe 
dar a las empresas de turismo si se espera que esta actividad contribuya a mejorar la calidad de 
los habitantes de un país, región ó localidad..." ; ( Jorge Valencia Caro- Bogotá, Colombia.). Las 
actividades turísticas se dividen  fundamentalmente en  alojamiento, restauración y centros de 
diversión que vienen a conformar el producto turístico del país 
 
1.6.1 - Actividad Hotelera ó de Alojamiento: que son todos aquellos 
establecimientos que se dedican profesionalmente y  de manera consecutiva a proporcionar 
alojamiento a las personas, mediante  precio, con o sin servicios complementarios. Según la ley 
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vigente de turismo especifica, la actividad turística en servicios de la industria hotelera se 
determina por la titularidad y la Administración de las instalaciones, proporcionando servicios a 
turistas  y visitantes para el alojamiento publico mediante paga, en conjunto o no con otras 
actividades turísticas como podrían ser: 
 




- Alojamiento de tiempo compartido o time -shering. 
- Moteles. 
- Paradores de Nicaragua. 
- Hostales familiares. 
- Albergues. 
- Cabañas. 
- Casas de huéspedes y pensiones. 
- Areas de acampar. 
 
1.6.2 - Actividades en Servicios de Alimentos, Bebidas y Diversiones según la 
clasificación de las actividades turísticas del INTUR, son especialmente aquellos establecimientos 




- Mesones turísticos. 
- Discotecas. 




1.6.3 - Actividades de Transporte,  como es el arrendamiento de vehículos 
terrestres y acuáticos así como líneas aéreas, transporte colectivo turístico terrestre. 
  
Ahora bien tomando en cuenta la particularidad del proyecto a desarrollar determina 
que los Clubes, son organizaciones que proveen de  servicios de diferente índole  o simplemente 
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actividades sociales que involucran a la comunidad a cambio de un bien económico que permita la 
subsistencia del establecimiento mismo. 
 
Este se orientará hacia el servicio de A & B, incluido dentro de la actividad turística 
delimitándose en una zona de alto potencial turístico, que no en más que la suma de los recursos 
naturales que posee, la demanda del sector y la proyección futura que promete la región en 
términos económicos y reembolso de inversiones futuras. 
 
La base principal de toda inversión es la demanda que consiste en el volumen total de 
un grupo de consumidores que compraría en un área geográfica definida, en cierto período y en 
un ambiente de mercado específico por medio de la mezcla de mercadotecnia. 
 
2. Estudio de Mercado. 
 
Todo negocio que intente establecerse en una región determinada debe hacer un 
pequeño estudio de mercado para poder  instrumentar la gestión con parámetros efectivos que 
respondan a la inversión futura y el retorno de la misma. Por ello según Malhotra Naresh, 
investigación de mercados un enfoque practico, “la tarea de la investigación de mercados 
consiste en satisfacer las necesidades de información y proporcionar a la gerencia información 
actualizada, relevante, exacta, confiable y válida”, de manera que como inversionistas se maneje 
un panorama exacto de las oportunidades y amenazas que presente el área sobre la cual se 
trabajará. 
 
2.1 - La Mercadotecnia busca identificar y satisfacer las necesidades de los 
clientes. Para definir las necesidades de los clientes, instrumentar las estrategias de mercado  y los 
programas encaminados a satisfacer esas necesidades se requiere de información acerca de sus 
clientes, competidores y otras fuerzas del mercado. (Malhotra, Naresh. Investigación de 
Mercados. Un Enfoque Practico.)  
 
Según Peter Drucker, pensador de la administración, citado en mercadotecnia para 
Hoteleria y turismo de Kotler, Bowen y Markens; “el objetivo de la mercadotecnia consiste e 
hacer que las ventas sean superfluas. Su objetivo es conocer y comprender a los clientes tan bien 
que el producto o servicio se adapte a ellos y se venda por si mismo.” 
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La mercadotecnia se basa en las necesidades que es el estado de privación 
percibida cuando no se satisface una necesidad se produce un vacío, los deseos  es la forma que 
toman las necesidades humanas conforme las modifican la cultura y la personalidad del individuo y 
se determina como la manera en que el individuo comunica sus necesidades y  las demandas es 
cuando los deseos se apoyan en el poder de compra. 
 
2.2 - El Mercado son todos los compradores reales y potenciales de un producto. 
Los compradores son muy numerosos, están ampliamente dispersos y son diferentes en cuanto a 
sus necesidades y  practicas de compra,  la industria es la serie de vendedores; de manera que el 
mercado potencial es la cantidad de personas que muestran algún interés en un producto o 
servicio en particular, es sobre esta base de clientes que las empresas desarrollan sus estrategias 
para acapararlos, estos significan el cien por ciento de los clientes que puede tener la actividad 
Restaurantera.  
 
2.2.1- Entonces segmentación de mercados es la división del mercado en distintos 
grupos de consumidores que requieren productos separados y/ó diferentes mezclas de 
mercadotecnia, determinando así el mercado meta como, la evaluación del atractivo de cada 
segmento  y  la selección de uno  o más segmentos de mercado que estén acorde con el producto 
y por ultimo el posicionamiento en el mercado que es el competitivismo para el producto que 
tenga  la mejor combinación de estrategias de mercadotecnia. 
 
Ya que el mercado disponible es la serie de consumidores que tienen interés, 
ingresos económicos y acceso al producto. Ahora el mercado atendido es la parte del mercado 
mencionado anteriormente  que se decide a tomar el producto ofertado. Sin embargo toda esta 
diferenciación del producto para el cliente se debe apoyar en la calidad del servicio, y la calidad 
se define por la ausencia de errores  y las características del producto estas incrementan su costo 
y estas se relacionan con las expectativas del cliente. 
 
 
2.2.2 - Se determina Demanda Total del Mercado de un producto o servicio, es 
el volumen total que un grupo de consumidores que  comprarían en un área geográfica definida 
con un periodo de tiempo y ambiente así como una mezcla de mercadotecnia determinadas 
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• Demanda Primaria, es la cantidad total de compradores en empresas 
que ofrecen servicios de alimentos y bebidas que conformarían la 
competencia del la empresa. 
 
• Demanda Selectiva, será aquellos consumidores que compran según la 
marca del producto o servicio, La filosofía que utilizan los vendedores se 
puede clasificar según Kotler, Bowens y Markens mercadotecnia para 
hoteleria y turismo pp. 245 en tres básicamente como son : 
 
• Mercadotecnia  Masiva: el vendedor produce, distribuye y promociona 
en masa un producto a todos los consumidores que debe conducir a los 
costos y precios más bajos para crear un mercado potencial más grande. 
 
• Mercadotecnia para Producto Diferenciado. El vendedor produce 
dos o más productos con distintas características, estilo, calidad, tamaños 
etcétera y su argumento se basa en la diversidad de gustos que se 
renuevan con al paso del tiempo y las nuevas tendencias. Así los 
consumidores buscan pluralidad y cambio en los productos ofertados. 
 
• Mercadotecnia hacia Mercados Meta. El vendedor identifica los 
segmentos del mercado selecciona uno  o más  y diseña tanto los 
productos como las estrategias de mercadotecnia adaptados a cada 
segmento seleccionado. Este tipo de mercadotecnia ayuda a los 
vendedores a encontrar mejores oportunidades de mercado y estimula a 
las empresas a que cuenten  con el producto adecuado para cada 
mercado meta y así adaptan también sus procesos, canales de distribución 
y publicidad para ser captados de forma eficiente. 
 
Por otro lado la calidad técnica se relaciona con lo que el cliente obtiene después 
de que termina su interacción con los empleados. La calidad funcional es el proceso de 
proporcionar el servicio, mientras el servicio se proporciona los clientes establecen interacciones 
con los empleados de la empresa. 
 
En toda actividad turística el producto que vende son  básicamente servicios, el 
servicio es la forma particular de ofrecer por parte del empleado ó trabajador el producto que 
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vende el negocio, lo que conlleva a la satisfacción del cliente este depende desde la funcionalidad 
del producto en relación con las expectativas del cliente, si estas concuerdan este se sentirá 
satisfecho. El  servicio se puede dividir en servicio esperado, que es el cual el consumidor 
espera recibir del proveedor y en servicio percibido que es la actitud final que recibió del 
proveedor. Ambos forman parte de la satisfacción y la conservación del cliente para el futuro. 
 
Mezcla de Mercadotecnia, es la combinación de todos los elementos que en 
conjunto funcionan para prestar un servicio al cliente, como es el personal, el producto , la forma 
en que el cliente llego al negocio, el contacto con los proveedores. Finalmente la mezcla de 
mercadotecnia es la forma en que opera el negocio, como se da a conocer  y la manera de 
ofrecer los servicios por medio de ciertos elementos como: 
 
1) El Producto tiene un enfoque interno, es cualquier cosa que se ofrece a un 
mercado para atención, adquisición, uso ó consumo que podría satisfacer un deseo o una 
necesidad. Incluye objetos físicos, servicios, sitios, organizaciones e ideas. Este concepto sostiene 
que los consumidores prefieren los productos y las variedades de productos existentes,  y que el 
trabajo de la gerencia consiste en desarrollar buenas versiones de dichos productos.  
 
Sin embargo este concepto olvida la cuestión de que los consumidores tratan de 
satisfacer sus necesidades. El producto es la idea de que los consumidores prefieren productos 
que ofrecen la mejor calidad, rendimiento y características y,  por tanto, la organización debe 
dedicar su energía haciendo continuos mejoramientos al producto. 
 
Los niveles de productos en el turismo, según Kotler, Bowens y Markens en el libro 
mercadotecnia para hoteleria y turismo, son:  
 
A. Producto Principal, es decir que ¿compra realmente el consumidor? 
Prácticamente es el giro del negocio, se deben vender los beneficios en vez de 
venderle solo las características del producto. 
 
B. Productos Auxiliares que son servicios ó artículos que no son parte del 
producto principal, sin embargo sin estos el anterior no se podría llevar a cabo, es 
decir son los artículos o servicios que deben estar presentes para que el cliente 
use el producto principal. Por ejemplo en un restaurante no se podría comer si no 
hubiesen platos ni mesas en los cuales servir.  
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C. Producto de apoyo son adicionales, ofrecidos para aumentar el valor del 
producto principal y ayudan a diferenciarlo del producto de la competencia, este 
producto ayuda a posicionar el mismo.  
 
D. Y por último el producto aumentado que incluye la facilidad de acceso, al 
ambiente, la interacción del cliente con el sistema de entrega del servicio, la 
participación del cliente y la interacción de  los clientes entre si. 
 
Luego podemos enumerar los aspectos del producto, que se determinan por la 
accesibilidad en términos de ubicación y horas de operación, el ambiente, ya que es un elemento 
critico en los servicios y se aprecia a través de los sentidos, la interacción del cliente con el 
sistema de entrega que es la forma en que los clientes  van a utilizar el producto así domo la 
manera en que los clientes específicamente en la industria de servicios el cliente forma parte del 
producto que la empresa ofrece, y por ultimo la participación del cliente en la entrega del servicio 
aumenta la capacidad, mejora la satisfacción y reduce los costos. ( Kotler, Bowen y Markens. 
Mercadotecnia para hoteleria y turismo. pp. 272-283). 
 
B) El precio es otro elemento que participa en la mezcla de mercadotecia y es único 
que genera ingresos a la empresa y no es más que la cantidad de dinero recibida por un producto 
o servicio y recibe además muchos nombres. El precio deberá responder siempre a los objetivos 
de una empresa, entre ellos los más comunes son: 
 
• Supervivencia,  se usa a corto plazo cuando hay crisis económicas y 
recesion. 
• Maximización de las utilidades, precios que aumenten al máximo 
sus utilidades actuales estudiando el precio que ofrezca los mejores resultados 
financieros a corto plazo. 
• Liderazgo en la participación en el mercado, se refiere a obtener 
una participación dominante del mercado, ya que consideran que una empresa que 
logra esta posición disfrutara eventualmente de costos reducidos y de un alto 
rendimiento a largo plazo. 
• Liderazgo en la calidad del producto, una empresa puede exigir un 
precio elevado por la calidad percibida del producto  que oferta. 
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• Estrategias según la mezcla de mercadotecnia, el precio debe 
coordinar con el diseño del producto, distribución y decisión de promoción en un  
programa de mercadotecnia eficazmente. 
• Costos, establecen el nivel inferior del precio que la empresa puede 
cobrar y debe ser lo suficientemente alto para dar una tasa de rendimiento de 
inversión,  la gerencia debe cobrar un precio que cubra los costos totales en nivel de 
ventas de especifico ya que los clientes no se preocupan por los costos operativos, 
sino del valor que ofrece el producto. Los costos pueden ser fijos que son aquellos 
que no varían con el nivel de producción ni ventas o costos variables que dependen 
directamente de la producción. 
 
C) En relación a la distribución que es otro elemento de la mezcla de 
mercadotecnia, se define por los canales de distribución, que son una serie de organizaciones 
dependientes entre si que participan en un proceso que tiene el objetivo de lograr que un 
producto o servicio este disponible para el uso de los consumidores o las empresas. 
 
El uso de los intermediarios del mercado se debe a de mayor eficiencia para lograr 
que los productos estén disponibles en los mercados meta las funciones de los canales de 
distribución son:  ofrecer Información, reúnen y distribuyen información clave obtenida por 
medio de la investigación de mercado e información inteligente sobre el ambiente de 
mercadotecnia. La Promoción, desarrollan y difunden comunicaciones persuasivas sobre la 
oferta. Se encargan del Contacto, buscan clientes potenciales y se comunican con ellos y logran 
la Adaptación de la oferta a las necesidades de los consumidores 
 
Entre las estrategias de desarrollo diseñadas por INTUR esta la promoción del país 
por distintos  Canales de distribución: 
 
• El Internet. Muchas empresas dedicadas a la hospitalidad utilizan 
este medio tecnológico que se torna en un medio expansivo de información y la 
posibilidad de transmitir fotografías a color a millones de usuarios convierte al 
Internet en un canal nuevo y emocionante. (mercadotecnia para hosteleria y turismo, 
Kotler, Bowen & Markens) 
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• Tour Operadoras Mayoristas que ofertan paquetes a las agencias 
de viajes del extranjero, generalmente diseñan planes de descanso que por lo general 
incluyen transporte, alimentación, alojamiento y entretenimiento.  
 
• También se pueden incluir en este apartado las agencias de viajes 
que es una de las tantas formas de llegar a un mercado geográficamente diverso al 
igual que el anterior con la diferencia de que las agencias trabajan mas de cerca con 
el turismo receptivo y el interno que es el mercado que Deseamos acaparar.  
La mercadotecnia moderna exige más que el desarrollo de un buen producto, fijarle 
un precio atractivo y lograr que este disponible para los clientes meta, por ello se 
hace necesario desempeñar el papel de promotor y comunicador, esperando con ello 




Es el proceso por medio del cual crearemos una  imagen positiva y aumentaremos la 
preferencia de los clientes por medio de la aprobación de terceras partes.( Kotler, Bowen & 
Markens.) las relaciones publicas ofrece a las empresas una forma de diferenciarse entre si 
mismas y a sus productos de los productos y empresas de la competencia. 
 
La promoción en revistas como Geomundo año XXV numero 5 mayo 2001. Que 
define al país de la siguiente manera: “Nicaragua  la nueva opción en Centroamérica.” Que 
promociona el turismo cultural, vacacional en relación a las playas, el turismo alternativo en 
mención a los volcanes, ecoturismo y la regionalización con la mención específica de destinos 
como Masaya Granada y León. Con este ejemplo podemos constatar la importancia de la 




La administración es y será desde siempre todo un arte en el mundo de los negocios, 
la manera particular de cada administrador al hacer su trabajo destaca  puntos fuertes y débiles, 
de una organización que se define por el compromiso de dos o más personas para que trabajen 
de manera conjunta y estructurada con el propósito de alcanzar una serie de metas específicas, 
por ello la administración es el proceso de planificación, organización, dirección y control del 
trabajo de los miembros de la organización  y sus recursos para alcanzar metas establecidas. 
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Éstos objetivos pueden variar según el tipo giro que lleve la empresa pero en realidad 
una meta es el fin que se pretende alcanzar  y son disposición de la empresa cuales serán sus 
objetivos, usualmente las organizaciones tienen más de una meta y son elementos fundamentales 
de las mismas. 
 
Las organizaciones se ven afectadas por aspectos internos y externos del ambiente 
que pueden ser muy diversos frecuentemente los aspectos externos son los más difíciles de 
controlar como son: 
 
• Los Consumidores, que intercambian recursos por los productos y servicios de la 
organización. 
• Los Proveedores, las organizaciones compran insumos del ambiente externo y ello 
influirá en la determinación de aspectos como el precio.  
• Los Gobiernos, las políticas dictaminadas a favor de los consumidores y en 
protección de las industrias. 
• Los grupos de interés que son personas que se organizan para usar el proceso político 
con el fin de defender su posición en cuanto a temas concretos. 
• Defensores de los Consumidores. 
• Sindicatos. 
• Medios Publicitarios. 
• Instituciones Financieras, como: bancos de inversión, comerciales y compañías de 
seguros que suministran fondos para mantener y extender las actividades de la 
organización. 
• Competidores, que son la empresas afines que trabajan con los mismos o similares 
segmentos de mercado. 
 
Entre otras variables que pueden afectar a la organización son las variables sociales 
como la demografía, estilos de vida, valores sociales y edad, así como variables económicas 
que son las condiciones y tendencias generales de macro-economía que pueden ser factores en 
las actividades de la organización, variables políticas que pueden influir en las actividades como 
consecuencia de los procesos o del clima político y también por las variables tecnológicas que 
es el desarrollo de productos o procesos nuevos así como los adelantos científicos que pueden 
afectar las actividades de la empresa. 
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Toda empresa debe pensar en el esquema que desea instalar dentro de la sociedad 
para su desarrollo, hoy en día las organizaciones optan por mantener la responsabilidad social y 
ética de la empresa conceptos que se determinan en las actividades que se promoverán hacia la 
comunidad y el beneficio de la misma. 
 
Dentro de la globalización se destaca una variable muy importante la competitividad 
la cual se determina según la posición que tiene la organización con relación a otras empresas del 
ramo. Pero esta practica es beneficiosa para el consumidor que recibirá cada vez un producto 
mejorado y de calidad. 
  
El club campestre se relaciona más que todo a una pequeña empresa éstos son 
negocios que tiene dueños y administración locales y con frecuencias pocos empleados que 
trabajan en una sola ubicación. Para ellos se necesitan iniciadores de nuevas organizaciones. 
Iniciador es el negocio fundado  por personas que pretenden cambiar el ambiente de una industria 
dada la introducción de un nuevo producto como lo sería el club campestre y las actividades que 
fomentará a su creación. 
 
Para crear un nuevo negocio es necesario un plan de negocios que es un documento 
formal que contiene la definición del objeto de la empresa, la descripción de sus bienes o 
servicios, un análisis del mercado, proyecciones financieras y una descripción de las estrategias de 
la gerencia en alcanzar metas, para este fin se puede utilizar el benchmarking que es el proceso 
que consiste en encontrar las mejores características procesos y servicios de un producto y 
después usarlos como norma para mejorar los productos, procesos y servicios de la propia 
organización, constituye una estrategia que es un programa general para definir los objetivos de la 
organización a su entorno en el transcurso del tiempo. 
 
El Medio Ambiente Financiero en la Empresa 
 
Como ya sabemos una organización se define por el compromiso de dos o más 
personas para que trabajen de manera conjunta y estructurada con el propósito de alcanzar una 
serie de metas específicas, muchas organizaciones utilizan estructuras ante la sociedad a fin de 
responder como una sola persona. Las figuras más generales  según  Van Horne y Wachowicz en 
fundamentos de Administración financiera, son : 
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• El Negocio de Propietario Unico que es la forma más antigua de organización, como 
sugiere una sola persona  posee el negocio, la propiedad, los activos y es responsable 
se sus pasivos. 
 
• La  Sociedad, que es una forma de negocios en la que dos o más individuos fungen  
como dueños en una sociedad general, todos los socios tienen responsabilidad 
ilimitada sobre las deudas de la empresa. Esta también tiene una variante la sociedad 
limitada donde uno o dos socios pueden tener responsabilidad limitada 
 
• La Corporación forma de negocios legalmente separada de sus dueños, sus 
principales características incluyen responsabilidad limitada, fácil transferencia de la 
propiedad, vida ilimitada y una habilidad para obtener grandes cantidades de capital. 
 
Una de las metas más importantes de una organización es el rendimiento, que no es 
más que el ingreso recibido sobre una inversión más cualquier cambio en el precio marcado 
expresado normalmente como porcentaje del precio de mercado inicial de la inversión, donde el 





De forma que para saber si una empresa es rentable es necesario usar herramientas 
como: 
 
1. El Balance General que es un resumen  de la posición financiera de la empresa 
en una fecha dada,  que muestra que activos totales son igual a los pasivos totales  
más el capital 
 
2. El Estado de Resultados, es también un resumen de los ingresos y gastos de 
una empresa durante un periodo específico que termina con una utilidad o pérdida 
para el período después de los impuestos. 
 
3. Razones Financieras que son  índices que relaciona dos números contables y se 
obtiene al dividir un numero entre otro como la razón de liquidez cuantifica la 
habilidad de hacer frente a sus obligaciones en corto plazo. Razón de Circulante 
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muestra la habilidad para cubrir sus Pasivos Circulantes con los Activos 
Circulantes. razón de liquidez capacidad de convertir un activo en  efectivo sin 
hacer concesiones significativas, entre otras 
 
4. Estado de Flujos de Efectivo, es un resumen de los ingresos y pagos de 
efectivos de una empresa durante un periodo estipulado. 
 
También es necesario conocer que el capital de trabajo neto son los activos 
circulantes menos los pasivos circulantes, así el capital de trabajo bruto  es la inversión de la 
empresa en activos circulantes.  Este es generalmente el dinero con que la empresa trabaja al 
inicio de laborar, además de los prestamos de capital al banco usualmente, sin embargo en toda 
empresa se mantiene un estándar de crédito que es la calidad mínima de merito de crédito de un 
solicitante, por otro lado  el método más importante cuando se evalúa un proyecto, es la tasa 
interna de retorno que es el descuento que iguala el valor actual de los flujos de salida de efectivo. 
 
A menudo los negocios se ven en la necesidad de financiar con prestamos de capital 
el giro del negocio en particular de tal forma que se hace una solicitud de crédito que puede ser : 
 
• Línea de crédito, convenio informal entre un banco y su cliente que especifica la 
cantidad máxima de crédito no garantizado que el banco le permitirá que la empresa 
le deba en cualquier momento. 
• Convenio de crédito revolvente, compromiso formal, legal, de conceder crédito 
hasta alguna cantidad máxima durante un periodo establecido. 
 
 En los proyectos que se realizan, siempre se evalúa el  costo de oportunidad que 
es lo que se pierde al no tomar la siguiente y mejor alternativa de inversión. De forma que el 
periodo que se requiere para que los flujos de efectivo acumulados esperados de un proyecto de 
inversión igualen al flujo de salida de efectivo inicial se denomina como periodo de 
recuperación. 
 
 Lucrativo, es la intención con que se crea una empresa, para que genere 
ganancias cuando se tienen  números o proyecciones de venta, es decir saber si la empresa es 
rentable o no por esta razón el Punto de equilibrio  es el patrón fundamental para saber  cuando 
la empresa realiza ventas y estas igualan a lo invertido por la junta en totalidad, es decir la línea 
  25
exacta de cuando ni se gana ni se pierde, pasando esta frontera lo demás es ganancia para la 
empresa. 
 
 Entre otros conceptos conocidos esta el valor presente neto, que determina el 
valor de los flujos netos de efectivo de un proyecto de inversión menos el flujo inicial de salida de 
efectivo inicial del proyecto, el índice de rentabilidad es la razón costo-beneficio de un proyecto 
es la razón del valor presente de los futuros flujos netos de efectivo con el flujo de salida de 
efectivo inicial, con esto podemos determinar si vale la pena en realidad invertir en el proyecto y a 
que plazo habremos recuperado el capital  invertido. 
 
El mundo financiero se preocupa de la rentabilidad y de obtener los mejores 
resultados de las inversiones por ello siempre hay riesgo de negocios que se refiere a la 
incertidumbre inherente en las operaciones físicas de la empresa; 
 
 Así como el riesgo financiero que es la variabilidad adicional en las utilidades por 
acción, es necesario mantener un nivel intermedio en lo referente a las inversiones evaluando de la 
mejor manera y aplicando todos los instrumentos que se tienen para tomar buenas decisiones. Las 
finanzas son una manera de asesorarse para la toma de decisiones por parte de los ejecutivos, 










• La creación de un Club Campestre recreativo en Carazo, propiciará el 
desarrollo de  la industria turística y la ampliación de la oferta, dirigida hacia 
el turismo alternativo en zonas de poca proyección turística. 
 
 
• Dirigir el turismo nacional hacia  el consumo de los servicios y de el turismo 
alternativo puede ser un recurso aprovechable para el desarrollo del 
agroturismo y ecoturismo en zonas productoras. 
 
 
• La diversificación del producto turístico del país se puede basar en la 
apertura del turismo alternativo para aquellas áreas con poca influencia de la 
















VI. DISEÑO METODOLÓGICO. 
 
 En el diseño del material y método que se utilizó para obtener la información 
primarias en el contexto del tema se determinó : 
 
La Unidad  de análisis. 
La unidad de análisis del proyecto es la demanda que los habitantes de la región 




 Las variables son los aspectos que determinan la unidad de análisis para que esta 
se valide y de esta forma estudiar a profundidad el objeto de la investigación de manera que en la 
toma de encuestas, las variables sobre las cuales se trabajó se mencionan a continuación: 
• Variable independiente :  personas interesadas en realizar un turismo 
más natural y que implique a todos los integrantes de la familia. 
• Variables dependientes:  serian en este caso, el sexo, edad, raza, 
nacionalidad, preferencias, ingresos, tiempo de estancia en destino y la percepción 
del producto turístico de Nicaragua. 
• Variable independiente: tipo de producto turístico ofertado. 
• Variable dependiente: tipo de persona que comprará estos servicios, 
segmento de mercado, actividades a desarrollar en el destino, clima, recursos 
naturales, fortalezas, amenazas, debilidades, oportunidades. 
 
Valores de variables 
 
 Prácticamente los valores de casi todas las variables son de orden cualitativo 
dada su naturaleza, causal,  ya que las percepciones de un buen ó mal servicio son muy 
particulares al individuo, sin embargo datos como la edad, sexo, ingresos y  número de hijos son 
cuantitativos  por lo que constituyeron  parámetros de referencia para determinar la demanda del 




Mecanismos de procesamiento y análisis de datos. 
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 Para el análisis de las encuestas de preferencias se utilizó el programa SPSS, 
programa estadístico con fines exploratorios, graficables y  que proporciona tablas de análisis 
conceptuales. 
Las técnicas de recolección de datos se usó: la encuesta que consta de diez 
preguntas divididas en la información general, el sondeo de preferencias sobre los lugares que el 
ya visita y la preferencia sobre las actividades que prefiere realizar. 
La información adicional que se pudo obtener a través de las visitas realizadas y la 
documentación de esta información en grabaciones y en ocasiones en fichas. 
El análisis de datos estadísticos se baso en información descriptiva para la 
organización de los datos de la encuesta y el análisis económico que se determinó apartir de 
información personal, consultas de precios y proformas en general. 
 
Fuentes y formas de obtención de la información. 
 
Entrevistas a propietarios de algunos establecimientos, recolección de encuestas a 
diversos clientes potenciales. Por otra lado se utilizo bibliografía abundante encontrada en 




Se utilizó primero una encuesta piloto para determinar el tamaño de la muestra y 
probar la efectividad del cuestionario, utilizando cinco preguntas. Estas encuestas se realizaron de 
manera aleatoria a 21 personas que se encontraron en diversos lugares de Jinotepe como el 
parque, el mercado y una farmacia cercana a estos lugares.  
 
Se utilizó la formula de población infinita, la cual determinó un total de encuestados 
de 62, aplicando un 10% de error y el 95% de confiabilidad. Los encuestados fueron 
seleccionados aleatoriamente, con la premisa en la edad manteniendo un promedio entre 25 y 49 
años, para aprovechar la unión del núcleo familiar y  el número de integrantes. 
 
 
Análisis de los datos. 
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La encuesta realizada arrojó datos  importantes sobre la visión de la oferta de 
Jinotepe ,se encuestaron a 62 personas de las cuales el 54.8% eran del sexo femenino y un         
42.2%  eran del sexo masculino. 
 
Que oscilan la mayoría en edades de 20 a 35 años en un 58.1%  y de 36 a 49 años 
en un 30.6%  por lo que se trató de entrevistar a  padres de familia ya  fuesen con hijos grandes ó 
pequeños, el 11.3% de los encuestados fueron personas de mas de 50 años, las cuales fueron las 
que menos se interesaron en la propuesta del club, sin embargo apreciaban mas  aspectos de 
servicio como la privacidad y la higiene. 
 
Por otro lado estas personas eran miembros de familias pequeñas en su mayoría en el 
rango de 2 a 5 personas incluyéndose en un 45.2%;  el 37.1%  eran familias de 6 a 9 integrantes. 
Con la tendencia a que el núcleo familiar sea cada vez mas pequeño las familias de 10 ó mas 
personas fueron del 17.1% de la muestra. 
 
De los encuestados el 91.9% respondió que visitaría  un lugar nuevo y diferente la 
próxima vez que saliera con su familia, así que el 27.4% prefiere un restaurante con comida 
nacional ,  el 22.6%  le agrada mas un centro recreativo para niños,  y el 21.0% prefiere el centro 
recreativo para la familia. Si bien sabemos, generalmente son los niños quienes tienen la ultima 
palabra cuando la familia sale de casa a divertirse en conjunto, ya que los padres la mayoría de las 
veces salen por los pequeños, según lo anterior podemos determinar que si se lleva a cabo el 
proyecto del club campestre, este puede perfectamente combinar ambas actividades para 
entretener a los niños y también a los padres de familia,  de esta manera  ambas partes se sentirán 
motivados para permanecer o visitar periódicamente el club. 
 
Ahora , en lo que se refiere a la opinión personal de cada encuestado sobre la oferta 
de Jinotepe en relación a centros de este tipo se resume en  un 38.7%, que opina que la oferta es 
muy buena y buena. Sin embargo una gran mayoría opina que la oferta de la ciudad es de regular 
a malo es  de un  61.2% de los encuestados, lo que se traduce en una gran oportunidad para 
acaparar este segmento desatendido, se ha podido constatar con preguntas en general que las 
personas de Jinotepe en ocasiones ha viajado hasta Managua con su familia ya que no encuentra 
hacia donde dirigirse en el centro de la ciudad. 
Una gran cantidad de estas personas trabajan en Managua durante la semana y 
prefieren descansar en sus casas el fin de semana, sin embargo si van a salir viajan nuevamente 
hasta Managua, así que según los datos tomados el 80.6% de los encuestados gastan un 
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promedio desde C$ 300 hasta C$ 690, en un mes con su familia de este porcentaje el 54.8% 































VII Generalidades De Jinotepe, Como Nuevo Destino. 
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 Jinotepe, cabecera departamental de Carazo es considerada la ciudad más limpia 
de Nicaragua y por supuesto una cuidad turística e intelectual. La ciudad es circunvalada por la 
carretera panamericana, ella es muy visitada por las gestiones administrativas a realizarse ya que 
todas las instituciones gubernamentales tienen sus delegaciones en la misma. 
 
 Jinotepe ocupa el segundo lugar en extensión territorial 257 Km.² en el 
departamento y se ubica en la parte más alta de la meseta de Carazo. En el tiempo de la 
conquista este territorio estaba poblado por los chorotegas y los diriangenes, conocido es el 
cacique Diriangén que habitaba en esta zona.  En la época colonial la antigua villa de Jinotepe , 
perteneciente al distrito de Granada, bajo gestiones del rivense Don Evaristo Carazo fue elevada 
a cuidad por ley  Legislativa del 11 de febrero de 1883 bajo el gobierno de don Joaquín Zavala, 
el primer alcalde fue el señor José Manuel cordero. 
 
 La ciudad según el Obispo Morel de Santa Cruz era en 1751 un pueblo de 
cincuenta y cinco casas de paja con 280 habitantes muy  pobres, se sabe que ya en 1686 el 
pequeño poblado fue saqueado por el pirata Dampier quemando casi todas las casas menos tres, 
entre ellas estaba el templo. 
 
 DATOS TECNICOS TERRITORIALES. 
 
 Se localiza entre las coordenadas 11° 51´ de latitud norte Y 86° 12´ de longitud 
oeste, sus limites son al norte con el municipio de San marcos y Masatepe departamento de 
Masaya, al sur con el océano pacifico al este con los municipios de el rosario, santa teresa y la 
conquista, al oeste con Diriamba y Dolores. La altitud sobre el mar es de 569.10 m el territorio en 




Población total de 35,288, la densidad poblacional es de 132 hab./ Km.² y su tasa 






Semi-húmedo de sabana tropical, con una temperatura que varia entre los 24° y 26° 
grados, la precipitación oscila entre los 1200 y 1400 mm. Caracterizándose por buena 
distribución de las lluvias en todo el año. 
 Geografía. 
 
Se asienta sobre una planicie casi absoluta con leve inclinación hacia el sureste, 
existen cuatro causes naturales, quebrada grande, ticuiche, el tigre, el pastor que bordean la 
ciudad por noreste, sur y oeste. El casco tiene forma  de hélice sencilla de dos palas y comprende 
25 barrios, el municipio cuenta con 19 comarcas rurales y su cabecera municipal. Carazo tiene 
cuatro sitios turísticos muy  importantes: 
 
 Huehuete: que significa viejos ancianos, se llega por una carretera revestida que 
dista 6 Km. de casares  y a 36 de Diriamba. Tupilapa: a tres Km. de Huehuete sus playas son 
visitadas por tortugas. El bosque: hermoso salto constituye uno de los sitios más bellos y 
turísticos, consta de una sola caída de 15 Mts. detrás del salto hay una pequeña caverna. Río 
grande:  no es designado un balneario, sin embargo se usa como tal y este es el río más 
importante a nivel local. 
 
 Centros de educación importantes. 
 
Centro Universitario Regional de Carazo, Escuela Normal Ricardo Morales Avilés, 
Instituto Técnico Ernest Thelman, Instituto Autónomo Juan José Rodriguez, Instituto Autónomo 
Manuel Hernández Martínez, Instituto Autónomo Alfonso Urroz Martínez, Academia Santa 
María, Centro Preventivo FONIF y el Centro de Huérfanos “El Socorro”. 
 
ACTIVIDADES RELIGIOSAS MÁS IMPORTANTES. 
 
Jinotepe pueblo católico mayormente celebra cada año a dos imágenes distintas que 
representan al mismo santo, estas festividades son realizadas en julio. El origen de que Santiago 
apóstol y San Sebastián  sean los patronos de Jinotepe y Diriamba se remonta a una leyenda, 
datos históricos revelan que para 1791 estas imágenes ya eran celebradas en ambas ciudades. 
 
 
 Santiago es el patrón de los españoles pero también es de Boaco, Nagarote, 
Jinotepe, Managua y Sébaco. Cuenta la leyenda que frente a las costas de Huehuete y no muy 
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lejos de ellas transitaba una embarcación en peligro de zozobrar para evitar esto la tripulación 
arrojo al mar dos cajas grandes y pesadas que el contacto con el agua del mar este se calmó de 
improviso, ambas cajas lograron llegar al lado de la llamada “Zanja  de Ámbar” de tal manera que 
la imagen de San Sebastián es llevada a Diriamba convirtiéndose en su patrón y la otra de 
Santiago es llevada a Jinotepe. 
 
 Santiago sale cada 29 de junio a hacer un recorrido por varias comarcas y 
caseríos de Jinotepe, la entrada a la ciudad se realiza el 12 de julio al sur de  la ciudad en el 
reparto conocido como “José Antonio Sánchez” , conocido como el retorno truinfal del guerrero 
y es recibido por bombas, cohetes y música. 
 
 El 24 de julio se realiza el TOPE que sale después de celebrarse una misa en 
honor a Santiago mayor, para encontrarse con San Marcos el patrono de la ciudad del mismo 
nombre, la imagen es acompañada por los bailes de las inditas, los diablos, romerías de personas 
a pie, vehículo o a caballo; cuando ambas imágenes se acercan las banderas de cada uno se 
agitan con mucha algarabía San Marcos es ubicado a la diestra de Santiago y luego se dirigen 
hacia Dolores, en este lugar el TOPE se realiza frente a la iglesia luego se dirigen nuevamente 
hacia Jinotepe. 
 
 El 25 de julio lo que se realiza es una procesión  por los diferentes barrios 
llegando aproximadamente a las 9 de la noche a la iglesia, a los 8 días se repite la misma 
procesión pero con los tres santos en dirección contraria a la procesión anterior. Una semana 
después de la octava  se realiza la “Dejada de los Santos” en el parque universitario los tres se 
















 Es el baile representativo del país, sin embargo el traje folklórico de nuestras 
inditas ha sido reemplazado por grandes faldas, según Volg Baldizón  citado en el libro de  
 
Jinotepe y su identidad de Juan R. Sánchez Espinoza pp. 115 “ estas faldas fueron introducidas 
por Doña Emelina Tercero Debaile quien se autonombró tutora del arte hace unos 80 años.” 
 
 El contenido de este baile es eminentemente romántico, representa el galanteo del 
español y de la india nicaragüense en  algunas piezas musicales y en otras la agresividad del indio 
nica para enamorar  y enfrentar a su rival. Cada uno tiene un significado resaltando entre ellos el 
mate amargo, los dos bolillos y el solar de Monimbó. 
 
 El verdadero traje de la indita es huipil y manta, el huipil es una blusa corta suelta 
por la cintura sus accesorios son un pañuelo se seda, un sombrero adornado por plumas, collares 
de colores, brazalete y anillos de fantasía. La vestimenta del varón es una cotona de manta y 
pantalón de dril, un pañuelo de color amarrado al cuello, sombrero de palma adornado con cintas  
y sandalias de cuero crudo. 
 
 Antes de comenzar el baile  las parejas se forman en dos filas, una de varones y 
otra de mujeres, generalmente el galán saca a bailar a la indita quien no tiene pareja fija. En 
Jinotepe las practicas inician casi dos meses antes de las fiestas patronales, los bailarines llegan 
por tradición o por promesa, así como agradecimiento por algún “milagro”  los bailes son 
realizados delante o frente al santo. 
 
EL VIEJO Y LA VIEJA. 
 Este baile es originario de Masaya  pero también es representado en las 
festividades de Jinotepe. El viejo es el nombre que se aplica al elemento masculino de la danza 
primera imagen de los indios sobre los españoles, la danza es acompañada por marimba, guitarra 
o guitarrilla, cuando la música inicia las indias están sentadas. El viejo se acerca a las jóvenes con 
agilidad y pasión  y alta manifestación de lujuria  invita a bailar y con los brazos abiertos  espera 
que la indita se levante a bailar. 
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 Es denota en el baile de la indita que son recato, honestidad y sumisión, de pasos 
lentos  avanza, observa de reojo al viejo y oculta el rostro tras el abanico, el viejo por el contrario 
la rodea, corta el paso, la sigue e insinúa posturas sexuales, siempre la mira arrogante y con 
expresión de superioridad. 
 
 Finalmente el viejo se sienta en el lugar de la indita y esta se sienta en las piernas 
de él, más que un idilio de amor es el brusco enfrentamiento entre las culturas una sumisa y débil, 
la otra machista, rica y arrogante. 
 
 Hoy en día la indita se ha  reemplazado por una vieja gorda y fea que se convierte 
en la mujer celosa de la pareja  y luego en forma de desquite ella también busca hombres para 
sentárseles en las piernas, sin embargo aplaudimos la transculturización de nuestras tradiciones. 
 
LOS DIABLITOS 
 Danza folklórica regional, pertenece al genero satírico considerada como burla a 
los españoles y sus representantes. Sus integrantes tratan de representar el alma en pena, el más 
allá, el castigo por haber desobedecido  a dios. 
 
 Este baile esta compuesto por   20 ó 25 integrantes que representan al diablo 
mayor, el corin, los padrinos, la dama o diablesa compañera del diablo mayor quien viste igual a 
las inditas pero con una mascara de española y además la corona de diablo, la quirina quien viste 
de negro con esqueleto pintado o delineado sobre el traje se acampana de una tijera con la que 
separa del publico a los bailantes. 
 
 El traje de los diablos está compuesto por corona, capa, naguilla, pantalón al 
estilo medieval  español o bien el jubón, mascara, medias y zapatillas relucientes. El corin y el 
diablo mayor son los que dirigen la danza se realizan diálogos con los padrinos quienes ayudan al 






Usualmente las comidas  en el país son similares y las tradicionales principalmente 
provienen del maíz, el principal legado de  nuestros antepasados se conocen 84 alimentos 
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descendientes del maíz aunque no todos son consumidos en las fiestas jinotepinas mencionare los 
más destacados según Juan R. Sánchez Espinoza son: 
 
• Los Refrescos: la chicha de maíz, de pelo de maíz, pujagua, raizuda, 
chingue de maíz, pinol frió, pinolillo, pinolillo sancochado, tibio, tiste, tiste de 
masa de tortilla. 
 
• Verduras: elotes asados, cocidos, esquite, chilotes con crema, chilotes 
guisados, chilotes en vinagre. 
• Sopas: con chilotes, crema de maíz, de albóndigas, de elotes, de rosquillas, 
pozol. 
• Panes: empanadas, churros, panecillo, quesadilla de pinol, rosquete, 
rosquilla suave, tortilla, vieja, rosquilla tostada. 
• Tamales: montuca, nacatamal, tamal asado, relleno, revuelto, pisque, 
totoposte yoltamal. 
• Platos fuertes: ajiaco, chanfaina, enchilada corriente, enchilada de tortilla, 
rellena, indio viejo, masa de cazuela, picadillo, pinol de carne, repocheta, 
pinol de iguana. 
• Postres: atolillo, buñuelos, cajeta negra, gofio, huevo chimbo, tortillas de 
elotes, pío quinto, sopa borracha, marquezote. 
• Atoles: agrio, chilate, chocolate negro, de maicena, pujagua, duro. 
• Pasteles: bollo, marquezote, perrerreque, quequezote, revuelta, yoltasca. 




 Los atractivos turísticos de Jinotepe actualmente son sus fiestas religiosas, las 
playas que tiene ya que son muy bellas, el ambiente tranquilo de la región, su hospitalidad y ser 
clasificada como la cuidad mas limpia de esos alrededores, entre los mas importantes están: 
 
Las festividades religiosas de julio en honor a Santiago. Como es siempre en 
toda ciudad, las fiestas religiosas atraen a muchos promesantes y a personas en general que 
aprovechan para observar y divertirse con las muchas actividades que se realizan en estas fechas.  
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La playas, son de excepcional belleza, su cercanía y además de ser muy populares 
para los veraneantes de todo el país. Siempre en semana santa estos balnearios son de los mas 
visitados. 
   
 
VIII.  EL  CLUB CAMPESTRE SAN LUIS. 
 
1.  IDENTIFICACION DEL PROYECTO 
 
 Nicaragua como parte del istmo centroamericano cuenta con grandes ventajas 
estratégicas como su flora y fauna, la cantidad de territorio inexplorado, el clima tropical y la rica 
cultura que posee, por ello puede enfocar el turismo como alternativa para mejorar la calidad 
económica de las empresas dedicadas a ofrecer servicios al turista nacional y extranjero. 
 
 Dada la importancia del turismo para el país es necesario crear nuevas ofertas 
hacia un mercado demandante de nuevos productos, es por ello que las estrategias para 
desarrollar el turismo deberían dirigirse hacia la elaboración de ofertas nuevas que logren llamar la 
atención del turista nacional principalmente. Según el experto Alemán Klaus Lengefeld, asesor del 
proyecto de fomento al turismo sostenible en centro América, FODESTUR, citado en Castillo 
Duarte pp. 17, “...es necesario formar un tejido de microempresas para crear pequeñas ofertas en 
lugares donde los servicios turísticos son escasos...” 
 
 De manera tal que he centrado mi trabajo en la creación de un nuevo producto un 
centro lleno de atractivos para disfrutar con la familia en un ambiente diferente y nuevo, 
orientándose hacia la presentación del agroturismo como parte del turismo sostenible, que tiene 
como premisas la observación de las comunidades y su quehacer cotidiano que en muchas 
ocasiones vienen a ser un descubrimiento para aquellas personas que viven y se desarrollan en 
ambientes diferentes a éste. 
 
 
 Un club con un estilo campestre, que propicie el contacto con la naturaleza y 
ofrezca servicios de calidad, de esta manera se puede generar un movimiento de turistas hacia 
zonas menos desarrolladas en relación al turismo masivo. La ciudad de Jinotepe cuenta con un 
clima fresco, con una amplia historia cultural, así como un alto potencial para el turismo, en este 
lugar la oferta turística para los residentes es escasa la concentración de personas en el parque 
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central denota que las personas están ávidas por recrearse en actividades nuevas y 
distensionantes. 
 
 A pesar del potencial de Jinotepe como destino, todavía no se ha logrado crear 
ofertas que incentiven al turista local, con la creación de productos específicos la ciudad creará su 




 Con 119 años de ser ciudad  Jinotepe, aún no ha sido incluida en proyectos para 
dirigir el turismo en estas zonas fuera de las que actualmente están siendo priorizadas, pese a  la 
calidez y lo aprovechable de sus recursos, así como  la  enorme cantidad de atractivos que posee 
para el turista en especial el turista nacional que puede aprovechar  su tiempo de ocio, explorando 
nuevos destinos sin salir del país generando así tráfico hacia zonas nuevas y con ofertas diferentes. 
 
 Nicaragua ha contado desde hace tiempo con formas diversas de recreación para 
aquellas personas que buscan cambiar la rutina diaria y reunirse con personas afines en gustos e 
intereses. Los Clubes ó casas de recreación en muchas de sus manifestaciones han sido 
propiedad privada con acceso a personas de clase media-alta y alta.  
 
  En casi todos los departamentos del país existen asociaciones ya sean con fines 
recreativos, religiosos, grupos de ayuda social ó políticos, en Carazo existe el Club Social El 
Lobito, funciona desde 1929 en Jinotepe con afiliación de socios los cuales pagan por la 
membresía siete mil quinientos córdobas y ofrece los servicios de bar, restaurante de miércoles a 
lunes, con fiestas cada quince días, los miembros pueden utilizar estos servicios y compartirlos 
con familiares o amigos con una mensualidad de doscientos córdobas, este es el único Club 
conocido y con una buena cantidad de miembros en este departamento. 
 
 También se encuentra el Hotel Casa Grande antes conocido por Hotel Jinotepe 
que ha sido restaurado en años recientes, años atrás también funcionaron los Hoteles Luis Vado y 
el Hotel Dennis Áreas de los cuales no obtuve más información. En los años ´90 fue construido 
Hertylandia, que es un centro con una gran variedad de actividades e incluso tenia en proyecto la 
construcción de un condominio. 
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 Sin embargo la oferta es poca, lo que obliga a la población a utilizar los mismos 
servicios, Por ello un Club Campestre en este departamento puede constituir un buen punto para 
incentivar la actividad turística, con ello se justificaría más la importancia de la regionalización 
como medio de promoción a las zonas poco conocidas del país a nivel nacional e internacional. 
Las estrategias de regionalización de los destinos podría lograr buenos resultados si se realiza 
consecuentemente, ya que de esta manera un lugar especifico se puede vender como un producto 
completo, reuniendo ofertas distintas y ofrecerlas  al turista nacional o extranjero como un todo.  
 
 1.1 JUSTIFICACIÓN. 
 
 La proyección de nuevos destinos, con apertura a los mercados regionales del 
país todavía están en espera de ser explotadas por la industria del turismo. El proyecto del Club, 
independiente de los beneficios económicos que desea alcanzar, pretende desarrollar un 
programa de conservación y uso sostenible de los recursos, ampliando los conocimientos de las 
personas que visiten  el  Campestre  en  relación  con  lo  natural  y  su  importancia así como 
lograr la concientización de la comunidad aledaña.  
 
 Los datos que arrojan las estadísticas sobre el auge del turismo, así como los 
incentivos para la industria turística en Nicaragua pueden dar las nociones más elementales de cual 
será el futuro de la economía nicaragüense, la industria del turismo como primer rubro de 
ingresos al país,  
 
 El proyecto tiene como finalidad aumentar la oferta turística que tiene Carazo 
dando repuesta a las necesidades de recreación en un ambiente natural, distensionante y sin 
presiones, teniendo como núcleo la familia y su desarrollo integral en la conservación y 
sostenibilidad del sector ya que proporcionaría fuentes de empleo y mejora de la imagen de 
Carazo como destino potencial. También se  pretende de esta manera diversificar el producto 
turístico del país, ampliando las fronteras para el desarrollo de la industria del turismo hacia zonas 
de importancia histórica y cultural, con la individualidad que cada departamento tiene en sí mismo, 
para ofrecer a un turismo  cambiante según las tendencias una opción nueva. 
 
1.2 RESULTADOS ESPERADOS. 
 
 Como propósito base, se considera que el proyecto genere utilidades a mediano 
plazo como para mantener el proyecto con sus propios recursos pronto, esto se lograría solo 
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proporcionando un servicio orientado a la calidad y atención personalizada del cliente, de manera 
que logremos satisfacer sus necesidades, creando así una clientela fija que se identifique con el 
lugar y el ambiente que ofreceremos. 
 
 Por otro lado con la creación del club habría inmediatamente una aumento en la 
oferta ya que con la apertura de negocios turísticos los turistas tendrán actividades que realizar, y 
así atraer con ello parte del flujo de turistas que visitan distintos departamentos del país hacia 
estas zonas con menor desarrollo de la industria que se puede basar en el aprovechamiento de los 
atractivos del sitio, como una alternativa de recreación sana para el turista y para las personas 
aledañas al proyecto.  
 
1.4 EL PROYECTO EN EL MARCO DE LAS POLITICAS Y 
ESTRATEGIAS DEL DESARROLLO SECTORIAL. 
 
 En Nicaragua la estrategia para el desarrollo de la industria del turismo ha 
sido la puesta en vigencia del plan maestro para el desarrollo de la industria del turismo, que no 
es más que la determinación de áreas especificas del país que necesiten desarrollo inmediato, y en 
las cuales se obtienen facilidades para la inversión de capital extranjero.  La ley de incentivos 
para la industria turística de la república de Nicaragua, que contempla como principal atractivo a 
los inversionistas  las exoneraciones fiscales  ya sea total o parcial con un máximo de diez años a 
proyectos de desarrollo turístico que incluso pueden ser renovables dependiendo de las 






• Impuesto General al Valor, IGV. 
• Impuesto sobre la Renta, IR. 
• Impuesto de Bienes Inmuebles, IBI. 
• Derechos Arancelarios a la Importación, DAI. 
 
 De tal forma que el proyecto en el marco de las políticas y estrategias de 
desarrollo sectorial se orienta según la ley Nº 306, es decir la ley de incentivos para la industria 
del turismo, los clubes campestres no se encuentran categorizados en las exoneraciones , de tal 
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forma que lo categorize en el articulo 5.9 hasta el 5.9.5 que resume “ a las empresas que invierten 
en actividades y equipamiento turísticos conexos ....relacionados con la actividad turística 
recreativa....” entre las exoneraciones que podrá gozar el club están “... con una inversión inicial 
incluyendo el terreno ...U$ 100,000.00 o su equivalente en moneda nacional” monto para 
inversiones fuera de Managua. 
 
 “Exoneración de derechos e impuestos de importación y del impuesto general al 
valor por el termino de diez años... exoneración del impuesto sobre bienes e inmuebles por el 
término de diez años... exoneración parcial del ochenta por ciento del impuesto sobre la renta por 
el termino de diez años... exoneración del impuesto general al valor .... en servicios de diseño e  
ingeniería...” entre otros que no caben dentro de nuestros parámetros. 
 
 Ahora bien dentro del articulo 4.11.2 que menciona la zonas especiales de 
planeamiento y desarrollo turístico aún cuando Jinotepe no esta contemplado dentro del plan 
maestro se esta desarrollando infraestructura básica para el incremento de la industria “ zonas de 
interés turístico de carácter puntual que son áreas pequeñas que sin requerir la elaboración de un 
plan maestro ameriten atención y tratamiento especial como recurso turístico.” De tal forma que el 
proyecto a desarrollar en este municipio de Carazo  puede ajustarse a esta disposición ya que 
propiciaría la diversificación del producto turístico de Nicaragua en zonas de interés. 
 
 Por otro lado también podemos tomar en cuenta las expresiones folklóricas como 
el baile del toro huaco que mantiene la tradición de cada región como es expresado en el articulo  
27 de la ley 306 “ el estado tomara en cuenta ..... y promoverá el folklore y la cultura por ser de 
atracción turística” queda así claro que el club viene a llenar un vacío dentro de las regiones 
puntuales que necesitará desarrollo turístico ya sea por sus características ambientales de 
microclima, la Calidad del agua,  sus recursos naturales, playas algunas de las cuales reciben 
tortugas en la época de veda, monumentos históricos como el reloj de Diriamba, las expresiones 
culturales y religiosas únicas con las que cuenta Carazo,   y hacen se este destino un lugar propicio 
para la inversión y oferta de alternativas para nuestro mercado.  
 
1.5 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS. 
 
 Los recursos necesarios para la creación de un proyecto son los siguientes: 
 
  42
  Los Recursos Financieros que en este momento disponen de una propiedad de 
nueve manzanas, a dos kilómetros del centro de Jinotepe así como capital familiar que seria 
aportado por los miembros de ella, de manera que para algunas gestiones estaremos en necesidad 
de ser financiados ó puede que sea aportado por personas que estén interesados en el proyecto y 
cuenten con recursos disponibles para este fin, como lo seria una sociedad anónima, donde los 
socios aportarán el capital de inversión inicial y oportunamente recibirán dividendo de la misma. 
 
 Los Recursos Humanos, principal activo en una empresa que se preocupa por 
las necesidades de los clientes, se obtendrán de personas afines con los objetivos del negocio y 
con capacidades para realizar las tareas que le sean encomendadas, para ello se pondrán a 
prueba las habilidades de personas parte de la familia, así como personas fuera de ella, esto se 
realizara por medio de entrevistas personalizadas y una selección cuidadosa de aquellos que 
tengan experiencia en el ramo de la hospitalidad y el servicio. 
 
 Será necesario evaluar las actitudes y aptitudes del personal durante la 
capacitación y su identificación con la organización para así crear una imagen más sólida del 
mismo. Las personas que aseguren el éxito del negocio serán los que se quedaran, es muy 
importante que el personal tenga una cultura de servicio al cliente para que sea más fácil captar el 
segmento de mercado que buscamos por medio de la capacitación constante  que se ofrecerá al 
personal para que se desempeñen adecuadamente en las funciones que tendrán que realizar. 
 
 




• Ciudades propicias para la explotación del agroturismo por ser eminentemente 
agraria. 
• Fácil acceso y relativamente cerca de Managua. 
• Vías de acceso en buen estado  
• Variedad de servicios turísticos  
• Clima fresco y agradable. 
• Caminos pintorescos y belleza natural escénica. 
• Fiestas patronales propicios para el turismo cultural. 
• Playas con alto potencial turístico. 
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b)      Debilidades. 
 
• Consideradas destinos de tránsito no destinos de arribo. 
• Infraestructura de baja calidad. 
• Falta de promoción de sus recursos. 
• Falta de personal capacitado para la atención del cliente. 
• Falta de información sobre los recursos. 
• Inexistencia de un plan de mercadotecnia que impulse la oferta a nivel nacional, ni 
municipal. 
• Sitios de atractivo natural carentes de infraestructura, señalización, senderismo, 
etcétera. 




• A una pequeña distancia de la ciudad capital 
• Muy cercana al corredor turístico de los pueblos. 
• Leyes de incentivo, protección y garantización de la inversión. 
• Desarrollo del turismo con énfasis en nuevas alternativas, como el turismo 
agrícola. 
 
• Proyección de Carazo como una nueva alternativa, o conjunto de riquezas 
culturales. 
• Ser parte de los destinos ofrecidos a nivel nacional y local principalmente. 




• Recursos económicos insuficientes para estimular la inversión, promoción y 
mercadeo. 
• Clima inestable políticamente. 
• Falta de organización civil 
• Falta de gestión y promoción hacia el turismo sostenible.  
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2. ASPECTOS DE MERCADO. 
 
El aspecto de mercado es uno de los factores mas importantes del estudio ya que 
determinara la premisa sobre la oferta y la demanda, además que ofrece una visión amplia de las 
necesidades del mercado y de los consumidores. 
 
2.1 ANÁLISIS DE LA OFERTA. 
 
En términos prácticos, la oferta del municipio de Jinotepe, para el turismo ya sea nacional o 
extranjero es pobre en relación a las necedades de esparcimiento de la población misma. En un 
pequeño recuento, el Club Campestre San LUIS tendría una muy buena afluencia de visitantes 
jóvenes y familias en general. 
 
La oferta que tiene Jinotepe hoy en día es mínima si se refiere a centros que incluyan un 
ambiente familiar y natural, lo que mas encontramos son bares, restaurantes y Hertylandia así 
como el club el lobito de Jinotepe. 
 
En una encuesta piloto realizada en la segunda semana de mayo, los encuestados comentaron 
en un 81% que no visitan clubes campestres en primer orden porque no les agrada el servicio 
brindado y luego por la poca oferta de los mismos; otros mencionaron que les agradaría un lugar 
con ambiente agradable sano, piscina , equitación y natación todas ellas son actividades que se 
pueden incluir en el proyecto que se esta estudiando. 
 
En el pequeño recuento que se realizó en la planta turística de Carazo se obtuvieron los 
siguientes datos : 




• Hotel Montrelia…………. ……..8 Habitaciones 
• Hotel Los Jarrones. .....................5 Habitaciones. 
• Hotel Diriangén..........................12 Habitaciones. 
• Hotel Casa Grande. ....................40 Habitaciones. 





• Discoteca Pancho Pistolas. 






BARES Y RESTAURANTES. 
 
• Pizza Cosa Nostra    •  La Morgue 
• Veracruz     •  Rincón Criollo. 
• Suleyka     •  Campestre Casa Blanca 
• Patio De Don Pedro   •  La Estrella 
• La Fonda     •  Rancho Club 
• La Glorieta     •  Pizza To Go 
• Campestre La Palmera   •  Odily 
• Sagitario     •  Estancia Familiar 
• El Paraíso     •  Flamidy 
 
• Adrian´s     •  Rosticería Pollos Del Parque  
• Mi Bahía     •  Pizza Daniel. 
• Mundo Marino    •  Pizza Coliseo. 
• El Plaza 
• Rancho Amalia 
• Casa Blanca 
• Café Arte. 
 
2.2 ANÁLISIS DE LA DEMANDA. 
 
Según el análisis de los datos obtenidos por las encuestas realizadas en Jinotepe 
sobre la aceptación de las personas a visitar un nuevo lugar con atractivos para la familia, 
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actividades recreativas para niños, piscina entre otros, obtuve como resultado el 91.9% de los 
encuestados les agradaría visitar un lugar así.   
 
Además la mayoría de estas personas están interesadas en actividades para niños en 
un 64% prefieren restaurante, piscina, ambiente natural y juegos para niños; en el restaurante 
prefieren un menú de comida nacional  y por otro lado el conjunto de personas que opinan que la 
oferta turística de Jinotepe se encuentra en los valores de regular a mala es de el  61.2% , caso 
que se puede explotar ya que de esta manera los encuestados determinan un espacio en el 
mercado que puede ser acaparado por este negocio de carácter familiar y con actividades que 
mantengan a las personas que asistan motivadas a continuar ahí, aun cuando estos sean de edades 
distintas. 
 
Si tomamos la referencia de las estadísticas de turismo del año 2000, el segmento de 
turistas del periodo de 1997 al año 2000 es de un 83.7%  y de estos turistas un 52.8% son 
turistas centroamericanos. Determinados en porcentaje de la siguiente manera y clasificados del 




Honduras   39.9% 
El Salvador    22.6% 
Costa Rica   21.9% 
Guatemala   11.8% 
Panamá    3.8% 
 
Estos datos representan una oportunidad para acaparar un mercado de turistas 
centroamericanos y fundamentalmente crear una clientela en el club que sea propia de la región de 
carazo mas específicamente, Jinotepe, ya que la misma cuenta con una oferta pobre en relación a 
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centros que puedan ofrecer actividades naturales a la familia como núcleo. La muestra poblacional 
de la encuesta fue de 62 personas, que constan de un perfil socioeconómico medio, ya que por 
medio de la observación directa de los encuestados se pudo determinar  un aproximado de 
personas asalariadas que buscaban divertirse.  
 
Las encuestas se realizaron en el municipio de Jinotepe  en las arterias centrales del 
movimiento de la ciudad,  como lo es el parque desde donde salen buses interlocales hacia 
Managua y otros puntos cercanos, sin  dejar de contar las actividades religiosas que se estaban 
preparando en estas fechas de junio, lo que me permitió tener acceso a más personas de las que 
acostumbradamente se encuentran aquí, para lograr entrevistar al cliente potencial de Jinotepe. 
 
Para la toma de la muestra final se utilizo la  ecuación para poblaciones infinitas, 
supervisada por el Lic. Francisco Cano, Coordinador de la Facultad de Administración y 
Mercadeo de la Universidad Americana. La formula se encuentra mejor detallada en el material y 
método del presente trabajo, esta fue calculada con un 10% de error sobre la muestra y el  95% 
de confiabilidad, donde p - es la cantidad de personas que visitarían el club y q – las personas 
que no lo harían, estos datos fueron obtenidos con la prueba piloto que se hizo para determinar la 
muestra final. 
 
Para determinar el numero de personas que llegarían al club se determino como 
parámetro solamente la población encuestada, de manera que el 89 % de la muestra se resume en 
55.18 personas cabezas de familias, si se utiliza un promedio conservador  sobre la cantidad de 
integrantes  de la familia  los datos arrojaran un total de 248.50 personas visitantes al mes, 
considerando 4.5 como el promedio de integrantes de las familias. 
 
Ahora bien, consideramos que estas personas visitaran el club dos veces en el primer 
mes nos ofrece un total de 497 personas al mes visitando y consumiendo en el club campestre 
incluyendo niños y adultos. De esta forma se proyectaron los cálculos de los estados financieros  
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del club. En comparación a la afluencia observada en restaurantes en el centro de la ciudad de 
Jinotepe  la relación seria de 20 personas al día lo cual es superado en muchas ocasiones. 
 
2.3 BENEFICIARIOS DEL PROYECTO. 
 
Se pretende emplear a 11 personas que trabajarán directamente en las labores 
internas del club en distintas áreas, se espera así que estas personas desarrollen sus habilidades en 
el desempeño continuo de su trabajo, de manera que puedan sistematizar y manejar en poco 
tiempo después del entrenamiento correspondiente sus labores de la manera más eficiente para la 
empresa.  
 
Por otro lado la comunidad aledaña podrá tener acceso a un medio más libre y 
natural de recreación donde se incluye a la familia y actividades para cada integrante. En relación 
a los proveedores, también son incluidos ya que sus servicios serán necesarios para el 






2.4 DEFINICIÓN DEL SERVICIO A OFERTAR 
 
El club Campestre San Luis, ofrecerá los servicios de alimentos y bebidas en un área 
cercana al centro de la ciudad, exactamente a dos kilómetros del hospital Santiago de Jinotepe. 
Además de tener un bar y restaurante, el centro contará con un área de juegos para niños, 
piscina, senderos alrededor del lugar para aquellos que les gusta estar en contacto con la 
naturaleza y sus beneficios paisajísticos. Para aquellos que prefieren algo mas aventurero 
tendremos designado un lugar para pasear a caballo.  
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La cartilla del menú es variado con comidas nacionales e internacionales que gozan 
de gran popularidad, de igual manera en el bar se venderán licores nacionales e internacionales, 
pero se ofrecerá mayor importancia a los cócteles y refrescos naturales para mantener los 
lineamientos del club para la consolidación del grupo familiar. 
 
§ MISIÓN:  Crear un cliente satisfecho de nuestro producto, a través 
de la calidad de nuestro servicio. 
§ VISIÓN:  Por medio de las habilidades, conocimientos y valores 
que integran nuestro desarrollo como empresa, proporcionaremos a nuestros clientes 
descanso, contacto con la naturaleza de manera sostenible y un servicio atento en 
todo momento. 
 
2.5 SISTEMA DE PRECIO. 
 
La orientación del proyecto está basado hacia un segmento de clase media y media-
alta, para así poder  abarcar un mayor número de clientes, en Jinotepe la colectividad de las 
personas, son jóvenes que oscilan entre 19 y 30 años lo que ofrece la oportunidad de abarcarlos 
con las actividades que ofreceremos en el club, estos generalmente tienen una familia pequeña y 
gozan de mayor espacio para el ocio. Jinotepe es considerada una ciudad dormitorio por lo que la 
mayoría de los habitantes que laboran establemente tienen su trabajo en ciudades centrales como 
lo es Managua.  
 
El menú ofertado contendrá variedad de precios determinado por su contenido y la 
dificultad de la elaboración del platillo seleccionado y tomando en cuenta el análisis de los costos, 
para así ofrecer un precio competitivo y acorde con el producto que el club campestre ofrecerá.  
 
2.6 PROMOCION Y COMERCIALIZACIÓN DEL PRODUCTO. 
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 Los medios de promoción del producto en su etapa inicial, hasta la inauguración del 
club se realizara  de la siguiente manera, con el fin de ahorrar un poco el dinero de la inversión:  
• Publicidad por vallas, en la etapa de construcción. 
• Radio local, con viñetas en horas especificas de gran audiencia. 
• Volantes, en la víspera de la inauguración del lugar. 
• Invitación a la inauguración de diversos medios locales y personajes importantes 
de la ciudad para propiciar el comentario de publico. 
• Promoción continua antes de la apertura, con altavoces que circulen por la 
ciudad. 
 
  Es importante mencionar que la mayor parte de la publicidad se realizara a nivel 
local únicamente ya que es muy importante  atacar primeramente el segmento del mercado local 
de manera que el club logre una buena clientela, para luego levar la promoción a otros 
departamentos del país. 
 
2.6.1 PROGRAMA DE PUBLICIDAD. 
 
El programa de publicidad, es de corte sencillo se enfatizara en  la tranquilidad y el 
descanso, así como la importancia de mantener el núcleo familiar unido y que mejor momento 
para hacerlo es el domingo donde la familia pasa al menos un rato junta luego de toda una semana 
de trabajo constante.  
 
Se utilizan vallas antes y durante la construcción del edificio, ya que estas son mas 
baratas, duran mucho mas tiempo y de esta manera las personas se inquietaran con la idea de 
conocer el lugar ya que se mencionarán los atractivos del club.  Luego los anuncios por radio 
reforzaran  el impacto, la idea es generar el comentario entre la población. Días antes de la 
  51
apertura se regaran volantes y se invitara a esta, a personas de importancia en la comunidad para 
hacerles un tour en el club y ofrecerles un refrigerio. 
 
2.7 IDENTIFICACIÓN DE LA EMPRESA. 
 
El club campestre San Luis esta orientado al sector familiar, un centro de recreación 
para el núcleo social mas importante. Ofrecemos un servicio personalizado en contacto directo 
con la naturaleza, dispuestos a llenar ese espacio que los jinotepinos tienen al no contar sitios de 
descanso al final de la semana .  
 
La visión al crear este club campestre es la ampliación de la oferta que tiene Jinotepe 
en  relación a centros familiares, así como para incentivar el turismo potencial que esta ciudad 
puede ofrecer, atrayendo al consumidor de los servicios nacionales, ayudando así a la 
prosperidad de la industria, lo que contribuiría a mejorar la oferta de cada destino y ofrecer 




El logotipo se refiere a una casona con mucha naturaleza y dentro de la casa se 
encuentra el nombre del club. La idea se fue depurando con el diseñador grafico, y finalmente se 
determinó recalcar la tranquilidad, privacidad y la sencillez, para que estos sean los servicios mas 
importantes ofrecidos por el club campestre.  
 
El logotipo se encuentra en el anexo No.1, de tres formas solo las letras de Club 
Campestre San Luis y el logo a colores y en blanco y negro, que será los que se utilizaran para 
darnos a conocer, se implementará en las vallas, anuncios y posters en general así como en los 
volantes que se ofrezcan para la apertura del club. 
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3. ASPECTOS TÉCNICOS. 
 
 3.1 LOCALIZACIÓN Y AREA DE INFLUENCIA DEL PROYECTO. 
 
El terreno sobre el cual se va ubicar el club, se localiza a 2 kilómetros del hospital 
Santiago de Jinotepe, a casi 10 minutos de la calle principal de Jinotepe donde se puede 
encontrar el parque, desde donde se pueden abordar buses para Managua y muy cerca también 
se sale hasta el mercado de Jinotepe. El club se ubicará en la comunidad el aguacate que es 
precisamente un área rural con fincas cafetaleras y ganaderas mayormente. El terreno consta con 
9 manzanas de tierra fértil donde 1 ½ manzana es atravesada por una quebrada que funciona 
como límite norte desde la entrada del lugar. 
 
El área de construcción se determinara área de 625 mts² de el restaurante y 150 mts²  
para la piscina donde se concentrará el movimiento del servicio a clientes. Su área de influencia se 
concentrara en Jinotepe y los municipios aledaños hasta lograr la consolidación de una clientela 
regular y luego la expansión de la promoción y comercialización de los servicios ofertados a 
lugares más alejados de manera que se puedan atraer turistas nacionales y extranjeros el club 






3.2       INFRAESTUCTURA EXISTENTE. 
 
El terreno no cuenta con infraestructura alguna ya que se utilizó por mucho 
tiempo para actividades agrícolas como es la siembra y cosecha de granos básicos y ciertas 
áreas que ofrecen muy buena producción de cítricos, aguacate, marañon y bananos. 
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El lugar cuenta con servicio de agua solamente, a un kilómetro  del terreno ya se 
cuentan con servicios de luz eléctrica, la pavimentaciones espera para el año próximo, por el 
momento el camino es de tierra, la recolección de la basura es negociable con la alcaldía. 
 
3.1.1 INFRAESTRUCTURA PROYECTADA. 
 
Se proyecta construir un restaurante, una piscina, el parqueo para 35 autos y  
senderos para aquellos que les gusta caminar. Por otra parte el establo se ubicara cercano el 
área de juegos de niños. Y probablemente se construyan cabañas para albergar a algunos 
clientes. Los planos de conjunto y las elevaciones del restaurante los encontrara en el anexo 
no. 2 
 
3.2 DESCRIPCIÓN Y TAMAÑO DEL PROYECTO. 
 
El club campestre san Luis consiste en un área de nueve manzanas de las cuales 
se construirá en 625 mts² un restaurante con bar, en una construcción techada con un estilo de 
casona  grande en este lugar se servirán 20 mesas de cinco personas y en los corredores se 
ocuparan diez mesas aproximadamente, lo que se resume en unas 150 personas en total. 
 
Se ha determinado un sector destinado a la piscina que será uno de los 
atractivos mas importantes para la familia en especial los niños, así como juegos y el alquiler de 
caballos por parte de un particular que trabajará en el lugar en concepto de margen de ganancia 
sobre las ventas que el particular realice, para que esta persona pueda realizar su trabajo será 
necesario que ofrezca los seguros correspondientes para los visitantes así como se le dará una 
preparación preliminar sobre las premisas del club y enfatizar en el servicio al cliente. 
Adicionalmente el club contará con un parqueo amplio, así como un pequeño 
huerto artesanal. El área construida para el restaurante cuenta con amplitud en la cocina que 
prepara una cartilla de platos nacionales y algunos internacionales pero de preparación sencilla. 
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Cuenta con una bodega, el cuarto frío que será mas bien el almacén de la cocina, con los baños 
respectivos para el servicio. 
 
  El bar esta ubicado en un  sector donde tiene vista a al piscina y puede atender a 
las personas del corredor, los clientes que se encuentran dentro del local, serán servidos por 
dentro también, de manera que el bar tender estará siempre a la disposición de los clientes tanto 
dentro del salón como fuera del mismo. 
 
  Debido a que el espacio es grande, se ofertarán paquetes para la renta de la sala, 
con su refrigerio y así tener un ingreso adicional, el espacio con el que se cuenta funcionará 
perfectamente con actividades particulares, reuniones y seminarios, para servir el refrigerio o la 
comida solicitada se utilizará el corredor para servirse a manera de buffet  y reanudar las sesiones 
en la sala nuevamente, estas actividades se programaran para que no estropee la atención a los 
clientes en general. 
 
3.3 ASPECTOS TÉCNICOS DEL PROYECTO. 
 
Se contratará a doce personas que se desempeñaran en los siguientes cargos, 





Fuerza de ventas. 
 
2 MESEROS : quienes se ocuparan de la recepción de las comandas en el piso 
de ventas pasar una copia al cajero y una copia a la cocina. Adicionalmente los meseros son la 
cara del establecimiento, por ello, los meseros deben lucir impecablemente bien, demostrando así  
lo importante que es el cliente para este negocio. 
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1 COCINERO. Quien recibirá una de las copias de la comanda para lleva a 
cabo la orden y para justificar los inventarios del día, también se encargara de preparar el menú 
de almuerzo para los empleados de consistirá generalmente en comida a la carta, con ingredientes 
sencillos.  
 
2 AYUDANTES: son la mano derecha del cocinero quien se apoyara en ambos 
ayudantes para llevar a cabo la cantidad de comandas recibidas, así como serán responsables de 
trasladar las compras que se realizan dos veces por semana hacia la bodega. Uno de ellos se 
encargara de la limpieza del local y el otro atenderá los menesteres de la piscina como es la 
limpieza del agua con los químicos determinados y la colocación diaria de la protección al final del 
día para que no se ensucie demasiado con los vientos de la noche y evitar algún accidente. 
Trabajaran en horarios diferidos para poder cubrir ambos las horas pico del restaurante. 
 
2 GUARDAS DE SEGURIDAD: quienes velaran por los bienes del negocio 
manteniendo una estricta vigilancia del lugar. 
 
1 BAR TENDER: Se encargara de llevar el control de los licores, cócteles, 
ensaladas y postres los cuales serán su responsabilidad de manejar consecuentemente, así como 






1 GERENTE: se encargara de la parte logística del negocio, mantendrá contacto 
con los clientes y el piso de ventas del club constantemente, revisara el control de inventarios 
diariamente y aprobará los pedidos de la cocina y el bar para reabastecer las bodegas y aquellas 
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necesidades urgentes de ambas. Se encargara de llevar el control estricto de las compras y las 
salidas de inventarios de le facilitara el cajero. 
 
1 ASISTENTE ADMINISTRATIVO: se mantendrá atento a las disposiciones 
del gerente en relación a aquellas actividades de escritorio a realizar. Se encargara directamente 
de contabilizar y proporcionar formatos detallados de la entrada y salida de capital, así como 
perdidas y ganancias. Realizara el formato de la planilla y quincenalmente y  realizara los pagos 
que el gerente autorice  hacer, podrá hacer sugerencias al gerente sobre estrategias de ventas. 
 
1 CAJERO: ofrecerá un control detallado de lo recibido en efectivo día a día, 
así como el control de inventarios de la cocina y el bar para comprobar si estos coinciden y evitar 
así fugas desde la cocina. Llevara el kardex de los productos que entran a la bodega y contara 
con los formatos de compras y pedidos de productos desde la cocina y el bar, constatará que las 
entregas de los productos desde la bodega son los correctos y se responsabilizará por el 


















1 Gerente  U$ 360 U$ 360 
1 Asistente Admitivo. U$ 200 U$ 200 
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1 Cajero U$ 140 U$ 140 
1 Cocinero U$ 100 U$ 100 
1 Bar Tender U$ 100 U$ 100 
2 Meseros U$  85 U$ 170 
2 Ayudantes U$  50 U$ 100 
2 Guardas U$ 100 U$ 200 
11 Personas.  TOTAL EN U$. U$ 1370.00 
 
 
  Es importante señalar que la propina forma parte del pago de los meseros, 
cocinero, bar tender y los ayudantes de cocina, esta propina es del 10% sobre las vetas divididas 
entre estas 6 personas. A los empleados se les beneficiará con el subsidio alimenticio, ya que se 
les proveerá de almuerzo, el transporte se ofrecerá solo los fines de semana. Los trabajadores 
tendrán dos uniformes que serán pagados por la empresa la primera vez, la segunda vez que se 
renueven los uniformes el gasto será compartido en un 35%  el empleado y el resto será pagado 
por la empresa. 
 
  La entrada al club se va a cobrar por el uso de la piscina, sin embargo en los 
primeros meses de funcionamiento no se llevará a cabo esto, para que los primeros clientes se 





  El horario de atención del club se pretende que sea de miércoles a viernes de 12 
de medio día a 7 PM, y los fines de semana, sábado y domingo de 9 AM a 8 PM. El personal 
laborara en función a este horario. Este horario es provisional hasta saber el comportamiento que 
tendrá la clientela y el horario que preferirá. 
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4. IMPACTO AMBIENTAL LOCAL. 
 
 El impacto ambiental del lugar se considera de muy bajo peso ya que es único 
lugar que tendrá que ser limpiado para la construcción son 800 mts², sin embargo todas las áreas 
circundantes serán reforestadas para crear el ambiente natural y fresco que marcara la diferencia 
del lugar. 
 
La basura se llevara a un basurero municipal, las aguas residuales tienen buen fin 
ya que el club cuenta con  tuberías y adicionalmente se tendrá un pozo séptico para cualquier 
emergencia. 
 
5. ASPECTOS LEGALES, ORGANIZACIONALES E INSTITUCIONALES. 
  
5.1 ASPECTOS ORGANIZACIONALES. 
 
Para la creación del club , el proyecto se llevara a cabo en un terreno propio y la 
aportación de capital provendrá de los socios, se ha determinado hacer una sociedad anónima, 
los miembros de la sociedad harán su propia aportación  para la construcción del edificio la cual 
suma un total de U$ 70,000.00, por otro lado el Capital de trabajo proporcionado por los socios 






Para el correcto desempeño del restaurante se contrará a personal con 
experiencia para aquellos cargos que necesitan de destreza y habilidades adquiridas. El 
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organigrama del club es pequeño dada su naturaleza, se espera que el personal aumente siempre y 
cuando el movimiento de clientes sea generoso, de manera que los clientes estén atendidos 
efectivamente. 
 
La contratación del personal será aproximadamente un mes antes de la apertura, 
de manera que los trabajadores establezcan buenas relaciones entre si, además de aprovechar 
para ofrecerles una inducción rápida y plantear las premisas de la empresa , los beneficios de 
trabajar en ella, y la capacitación de aquellos que no dominan todas las áreas en las cuales 
trabajarán y lo mas importante crear en los trabajadores el deseo de servir lo cual hace válido los 
esfuerzos del equipo. El organigrama lo encuentra en los anexos. 
 
5.2 ASPECTOS INSTITUCIONALES. 
 
Según la Revista Invierte en Nicaragua, las sociedades anónimas tienen la capacidad 
de recibir derechos y deberes ante terceros ya sean estas personas naturales ó jurídicas, publicas 
ó privadas.  Para la inscripción del negocio los tramites son:  gestionar el registro único se 
contribuyentes es decir el numero RUC, con el Ministerio de Hacienda y Crédito Público.  
 
Luego se debe buscar la licencia de retenedor del impuesto general al valor (IGV)  
ante la Dirección General de Ingresos (DGI), con estos documentos es necesario obtener la 
licencia de operación ante el Instituto Nicaragüense de Turismo y luego registrar el negocio en la 






6.  ASPECTOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS 
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6..1 PLAN DE INVERSION 
 
El Proyecto será financiados con recursos propios. La inversión total será de U$ 
91,500.00 (NOVENTA Y UN MIL QUINIENTOS DOLARES.) desglosados de la siguiente 
manera: 
 
1- La construcción se levantará en un terreno de 625 Mts² para el 
restaurante y 150 Mts²  para el área de la piscina  y su valor asciende en total a unos U$ 
70,000.00. 
2- Se estima también un monto de U$ 12,000.00 para inversión de 
mobiliario y equipo de trabajo en general. 
3- Habrá una aportación de capital de US$ 9,500.00 que se utilizara para 
los primeros meses de abierto el club 
 
ACTIVIDADES 
TIEMPO DE EJECUCION EN MESES 
  
  MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 
Construcción de Edificio 
 
         
 
Compra de Mobiliarios y Equipo   
  
    








US$ 91,500.00         
  
 
  El total de la inversión asciende a US$ 91,500.00, que al igual como se mencionó 
antes será aportado por los socios del club y según los datos obtenidos esta suma es recuperada 
a  los diez años, con un margen positivo aun. 
 
US$ 70,000.00  
US$ 12,000.00  
US$ 9,500.00 
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6.2  CRONOGRAMA DE INVERSIONES 
 
Como  se puede observar en el cuadro anterior, la inversión y el pago de la misma se 
realizara mes a mes, para que de esta manera el efectivo tenga un buen uso, y cerciorarse así que 
las actividades de inversión sean realizadas correctamente en un plazo no mayor a cuatro meses 
para la construcción. 
 
6.3 PLAN DE VENTAS 
 
En base a encuestas elaboramos una proyección de ventas de acuerdo al estado de 
Pérdidas y Ganancias y Flujo de efectivo proyectado, considerando que en ciertos 
establecimientos de Jinotepe el consumo se define en promedio como el cuadro a continuación. 
Por ello se realizo una aproximación de consumo sobre  las ventas. 
 
PROYECCIÓN DE VENTA MENSUAL AL PRIMER MES. 
DESCRIPCION PORCENTAJE VALOR ABSOLUTO 
LICORES 52 % U$  2,423.15 
COMIDAS 38 % U$  1770.76 
PISCINA 7  % U$  326.19 
PASEO EN CABALLO 3  % U$  139.80 
TOTAL 100.00 % U$  4,659.90 
 
  De la manera que se mencionó anteriormente se espera recibir un promedio de  
23 personas al día las cuales  tendrán un gasto diferente cada una, sin embargo se espera vender 






Las ventas o Ingresos se reflejan en el Estado de Pérdidas y Ganancias y en el Flujo 
de Efectivo y se consideró un Aumento del 5% anual. Las ventas del cuadro anterior se 
consideraron para el primer mes  de operación. 
 
6.4 ESTADOS DE RESULTADOS (Véase Anexo no.4 ) 
 
Los Costos de Ventas representan un margen del 45% de los Ingresos, incluyendo 
gastos generales, compras y depreciaciones. Las depreciaciones incluyen un 5% del valor 
residual, así como los mobiliarios y equipos varios. 
 
No se incluyen gastos financieros dado que el capital es propio, así como la 
Inversión, aun cuando no se excluye la oportunidad de adquirir un préstamo para la realización de 
otras actividades. Los Estados de resultados se encuentran proyectados a diez años con un 
incremento proporcional anual en las ventas del 5%  y en los gastos administrativos el 1% para el 
segundo año y el 3% para los años restantes. 
 
El estado de resultado presenta una perdida neta en el primer semestre del año de   
U$ 527.00,  en el año numero uno la ganancia neta es de U$ 6469.88 y aumenta año con año, 
hasta llegar a una ganancia  al final de los diez años de U$ 180,561.46  lo que demuestra que se 
recupera la inversión inicial. 
 
6.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO (Véase Anexo No. 5) 
 
Iniciamos con fondos propios de U$ 9,500.00 desembolsados durante el primer 
semestre mas el ingreso de las ventas generales, de manera que en el flujo de efectivo al final de 
los seis meses resultan U$ 33,279.51, el dinero en efectivo se mueve muy bien para realizar 
pagos y solventar los gastos e cada mes, sin embargo los primeros meses el estado de resultado 
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arroja resultados negativos, se mantuvo u crecimiento de ventas promedio, sin embargo dada la 
frágil economía del país se llevaron promedios irregulares para semejar un  plano más real del  
medio ambiente económico nacional. 
 
6.6 ANALISIS FINANCIEROS 
 
El flujo de efectivo en el Estado de Resultado Proyectado contiene cifras 
conservadoras y a pesar de ello es un Proyecto rentable que justifica su ejecución. 
 
Su valor actual neto de U$ 70,000.00 después de los primeros diez años el proyecto 
genera una utilidad de U$ 18,057.21 indicando que el ingreso generado se financia a través de la 
inversión de los socios.  
 
De esta manera las proyecciones  resueltas en el flujo de caja y el estado de 
resultado nos ofrecen un panorama efectivo para la realización de este proyecto. La generación 
de once empleos  permanentes beneficiará a  varias familias jinotepinas, además del beneficio 
propio para los proveedores. 
 
En los últimos años el turismo a experimentado grandes cambios que han llevado a la 
expansión de este rubro y la ampliación de la oferta, la generación de divisas reportadas por la 
industria del turismo año con año avanza y se ven los beneficios, es por ello que el proyecto del 
club Campestre San Luis puede ser un aliciente a  la inversión ya que son los pequeños negocios 
los que conforman una economía general. 
 
Los efectos positivos de la inversión en lugares de poca proyección turística puede 
beneficiar sus economías y resaltar la belleza y cultura de estos sitios, socialmente las familias y los 







IX  CONCLUSIONES. 
 
 Según los objetivos  propuestos que recalca la creación del proyecto en la ciudad de 
carazo y la hipótesis establecida anteriormente, podemos definir por los resultados obtenidos  de 
las encuestas realizadas, así como de la documentación recibida por entrevistas al sector, se es de 
esperar que el Club Campestre San Luis sea una buena oportunidad para invertir y darle otra 
opción a las personas de Jinotepe para divertirse sanamente. Aportando la empresa a la 
comunidad, alternativas de descanso así como la oportunidad de aumentar la oferta de este 
municipio y fomentar así la inversión en nuevas zonas con potencial turístico, y por sobretodo 
incentivar al turista nacional a consumir en estos establecimientos. 
 
Se puede observar claramente que la aceptación de los turistas nacionales y el 
segmento de mercado local de Jinotepe están abiertos a recibir propuestas de servicios y 
visitarlos regularmente siempre y cuando el producto ofertado sea de buena calidad y sea 
innovador para mantener la atención de los visitantes;  presentando  el turismo alternativo y de 
corte natural , así como la introducción sobre los atractivos del municipio.  
Con la creación de estas nuevas paradas en las ciudades de tránsito a como está 
considerada Jinotepe los turistas paulatinamente irán aumentando según las personas conozcan 
mas sobre las pequeñas ciudades  de carazo. Además de que su cercanía a la ruta de los pueblos 
beneficiará al destino ya que la accesibilidad es de vital importancia en lo que se relaciona a la 
atracción de nuevos mercados para el producto que ofreceremos. 
 
El aumento del consumo de los servicios nacionales por parte del mercado local  y 
turistas en general aumentará el valor de la economía y los negocios se beneficiarán con mejoras 
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en sus ingresos. Es fundamental  crear un movimiento constante de turistas nacionales  que 
levantarían las escasas economías de las ciudades sin mucha afluencia de turistas o sin el 





El turismo nacional como rama de la industria del turismo, puede fomentar la 
inversión generalizada en  empresas conexas al turismo y crear mejores accesos a los distintos 
productos turísticos que Nicaragua puede ofrecer al turista extranjero. 
 
Por ello es necesario, crear medios e intereses en la sociedad para que sea mas 
activa dentro de la rama turística  ya que esto conllevaría al progreso de la misma. El turismo 
nacional es un gran potencial para nuestro negocio y su desarrollo se hace cada vez mas 
importante para mantener  pequeñas economías a flote. 
 
Es recomendable, proponer, ofertar y distribuir material que anime al inversionista  en 
realizar empresas con una visión nacional mayormente y que se determine de esta manera las 
premisas ó guías que seguir para el surgimiento de esta propuesta. 
 
Nicaragua cuenta con grandes atributos turísticos que cada región o departamento 
del país puede contar como autentico, ya que cada uno puede ser mostrado a turistas nacionales 
y ser explotado como un producto diferente, es precisamente la diversificación de nuestros 
productos turísticos lo que nos abrirá un mayor mercado internacional  y  de igual manera 
interesar ó motivar a los turistas nacionales para desarrollarnos como la industria próspera que el 
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-Consomé de Pollo a la Portugesa.
-Sopa de Cebolla Gratinada.
-Crema se Cebolla y Tomate.
ENSALADAS.
-Ensalada waldorf
-Ensalada de pollo 




- Bbrochetas con Salsa Picante
-Llomo de Cerdo Asado.
- Punta de Filete a la Jalapeña-
AVES
-Pollo al Vino
- Pollo Asado con Salsa Agridulce.
-Pollo al Hormo
-Pollo a  la Plancha  y  Verduras.
ARROZ Y PASTAS.
- Arroz a la Jardinera.
- Arroz con Pollo.
- Spaguetti con Abóndigas.
- Spaguetti con Pollo y Atún.





-Helado de Vainilla con Khalúa.
-Icacos en miel








- Rones Nacionales 
COCTELES
- Margarita




CLUB CAMPESTRE SAN LUIS
PRESUPUESTO DE GASTOS
PRIMER SEMESTRE 2003
DESCRIPCION MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Salarios 1,370.00 1,370.00 1,370.00 1,370.00 1,370.00 1,370.00
Propina 443.80 443.80 443.80 443.80 443.80 443.80
Vacaciones 685.00
Treceavo Mes 685.00
INSS 86.00 86.00 86.00 86.00 86.00 86.00
Horas Extras 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
Subsidio Alimenticio 122.01 122.01 122.01 122.01 122.01 122.01
Transporte 34.00 34.00 34.00 34.00 34.00 34.00
Equipo de Seguridad 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Uniformes 20.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Aguas y Alcantarillado 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00
Teléfono 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Vehículos 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Edificios
Equipos y utensilios 515.00 515.00 515.00 515.00 515.00 515.00
Suministos de Oficina 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00
Combustible y Lubricantes 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Publicidad 220.00 150.00 150.00 75.00 75.00 75.00
TOTAL GASTOS 3,695.81 3,505.81 3,505.81 3,430.81 3,430.81 4,800.81
ASPECTOS FINANCIEROS
CLUB CAMPESTRE SAN LUIS
ESTADO DE RESULTADOS
PERIODO: PRIMER SEMESTRE 2003
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 TOTAL
Ventas Totales 5789.47 6078.95 6382.89 6702.04 7037.15 7389 39379.5
Rebaja y Devoluciones sobre Ventas ( - ) 289.47 303.95 319.14 335.1 351.86 369.45 1968.97
Ventas Netas 5500 5775 6063.75 6366.94 6685.29 7019.55 37410.53
Costo de Venta ( - ) 2475 2598.75 2728.69 2865.12 3008.38 3158.8 16834.74
Utilidad Bruta 3025 3176.25 3335.06 3501.82 3676.91 3860.75 20575.79
Gastos Administrativos ( - ) 2,930.81 2,740.81 2,740.81 2,665.81 2,665.81 2,665.81 16409.86
Depreciaciones ( - ) 782.30 782.30 782.30 782.30 782.30 782.30 4693.8
Utilidad o Pérdida Neta -688.11 -346.86 -188.05 53.71 228.80 412.64 -527.87
CLUB CAMPESTRE SAN LUIS
ESTADO DE RESULTADOS
PERIODO: SEGUNDO SEMESTRE 2003
MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
Ventas Totales 7758.45 8146.38 8553.69 8981.38 9430.45 9901.98 52772.33 92151.83
Rebaja y Devoluciones sobre Ventas ( - ) 387.92 407.32 427.68 449.07 471.52 495.1 2638.61 4607.58
Ventas Netas 7370.53 7739.06 8126.01 8532.31 8958.93 9406.88 50133.72 87544.25
Costo de Venta ( - ) 3,316.74 3,482.58 3,656.70 3,839.54 4,031.52 4,233.10 22560.18 39394.92
Utilidad Bruta 4053.79 4256.48 4469.31 4692.77 4927.41 5173.78 27573.54 48149.33
Gastos Administrativos ( - ) 2,930.81 2,740.81 2,740.81 2,665.81 2,665.81 2,665.81 16409.86 32819.72
Depreciaciones ( - ) 782.30 782.30 782.30 782.30 782.30 782.30 4693.8 9387.6
Utilidad o Pérdida Neta 340.68 733.37 946.20 1,244.66 1,479.30 1,725.67 6469.88 5942.01
ASPECTOS FINANCIEROS
CLUB CAMPESTRE SAN LUIS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
PERIODO: 10 AÑOS
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9
Ventas Totales 92,151.83 96,759.43 101,597.40 106,677.27 112,011.14 117,611.69 123,492.28 129,666.89 136,150.24
Rebaja y Devoluciones sobre Ventas ( - ) 4,607.58 4,837.97 5,079.87 5,333.86 5,600.56 5,880.58 6,174.61 6,483.34 6,807.51
Ventas Netas 87,544.25 91,921.46 96,517.53 101,343.41 106,410.58 111,731.11 117,317.67 123,183.55 129,342.73
Costo de Venta ( - ) 39,394.92 41,364.66 43,432.89 45,604.53 47,884.76 50,279.00 52,792.95 55,432.60 58,204.23
Utilidad Bruta 48,149.33 50,556.80 53,084.64 55,738.88 58,525.82 61,452.11 64,524.72 67,750.95 71,138.50
Gastos Administrativos ( - ) 32,819.72 33,147.92 34,142.36 35,166.63 36,221.63 37,308.28 38,427.53 39,580.36 40,767.77
Depreciaciones 9,387.60 9,387.60 9,387.60 5,259.96 5,259.96 3,360.00 3,360.00 3,360.00 3,360.00
Utilidad o Pérdida Neta 5,942.01 8,021.28 9,554.68 15,312.29 17,044.23 20,783.83 22,737.19 24,810.59 27,010.73
Gastos Operacionales
Salarios 1,370.00 1,370.00 1,370.00 1,370.00 1,370.00 1,370.00
Propina 443.80 443.80 443.80 443.80 443.80 443.80
INSS 86.00 86.00 86.00 86.00 86.00 86.00
Horas Extras 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
Subsidio Alimenticio 122.01 122.01 122.01 122.01 122.01 122.01
Transporte 34.00 34.00 34.00 34.00 34.00 34.00
Equipo de Seguridad 100.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Uniformes 20.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Aguas y Alcantarillado 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00
Teléfono 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Vehículos 158.33 158.33 158.33 158.33 158.33 158.33
Edificios 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00
Equipos y utensilios 343.97 343.97 343.97 343.97 343.97 343.97
Suministos de Oficina 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00
Combustible y Lubricantes 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Publicidad 220.00 150.00 150.00 75.00 75.00 75.00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 2,930.81 2,740.81 2,740.81 2,665.81 2,665.81 2,665.81
TOTAL DEPRECIACIONES 782.30 782.30 782.30 782.30 782.30 782.30
ANEXO VI
DESGLOSE DE VENTAS
CLUB CAMPESTRE SAN LUIS
PERIODO: PRIMER TRIMESTRE 2003
UNIDAD DE VENTA PROMEDIO PRECIO UNITARIO VENTA PROMEDIO
INGRESOS POR VENTAS MEDIDA DE UNIDADES DIARIAS PROMEDIO POR UNIDAD DIARIA
ALIMENTOS Unidad 20 4.20 84.00
CERVEZAS Unidad 42 1.63 68.46
RONES Unidad 8 5.94 47.52
OTROS (Paseo a Caballos y Piscina) Global 1 22.02 22.02








 CLUB CAMPESTRE San LUIS  
 
 De la manera más atenta me dirijo a usted, para hacerle una serie de cinco 
preguntas que podrían beneficiarlo futuramente. Le agradezco la ateción que me preste en 




• VISITA USTED ALGUN CLUB CAMPESTRE  DE  LA ZONA;  MENCIONE  CUALES: 
 
 






• ¿LE  SATISFACE EL SERVICIO DEL LUGAR.? 
 
 
SI________________  NO_________________ 
 
 









• ¿CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR? 
 
 
 C$ 300- 400_______ C$ 450- 680_______ MÁS DE C$ 700______  
 





CLUB CAMPESTRE San LUIS. 
 De la manera más atenta me dirijo a usted para hacerle una serie de preguntas que 
podrían beneficiararle en el futuro. Gracias por su tiempo. 
 
• SEXO_________________ NACIONALIDAD_______________________________________ 
 
• EDAD:  20-35_______________ 36-49_______________        50 Ó MÁS_______________ 
 
• CUANTOS INTEGRANTES TIENE SU FAMILIA, INCLUYENDOSE USTED:____________________ 
 
• ¿PARA DIVERTIRSE QUE TIPO DE LUGARES VISITA CON SU FAMILIA? 
 
°RESTAURANTES:__________ °CENTROS DE DIVERSION__________ °OTROS:___________ 
°PARQUES:    __________ °CINE:    __________   
°PLAYA:    __________ °TEATROS:   __________ 
 
• ¿DE  LOS SIGUIENTES SERVICIOS CUAL ES EL MÁS IMPORTANTE PARA USTED Y SU FAMILIA? 
 (ENUMERE DEL MAYOR CON EL NUMERO 6 AL MENOR CON EL NUMERO 1) 
 
°SEGURIDAD__________ °COMODIDAD__________ °TRANQUILIDAD__________ 
 
°HIGIENE        __________ °ACCESIBLE:   __________ °PRIVACIDAD:     __________ 
 
• ¿VISITARIA LA PROXIMA VEZ QUE SALGA CON SU FAMILIA UN LUGAR NUEVO Y DIFERENTE? 
 
  SI_________________   NO_______________ 
 
• ¿QUE TIPO DE LUGAR PREFERIRIA? ( MARQUE DEL QUE MÁS LE GUSTA CON EL # 1 AL QUE 
MENOS LE GUSTA CON EL # 4.) 
 
° RESTAURANTE DE COMIDA NACIONAL _____________________ 
° RESTAURANTE COMIDA INTERNACIONAL _____________________ 
° CENTRO RECREATIVO PARA NIÑOS.  _____________________ 
° CENTRO RECREATIVO PARA LA FAMILIA. _____________________ 
° LUGAR CON AMBAS ACTIVIDADES  _____________________ 
 
• ¿COMO CONSIDERA LA OFERTA TURÍSTICA DE  JINOTEPE  EN RELACIÓN A CENTROS 
FAMILIARES? 
 
MUY BUENA_____     BUENA_____    REGULAR_____    MALA_____    MUY MALA_____ 
 
• ¿DE LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES CUALES INCLUIRÍA EN EL CLUB DE SU AGRADO? 
 
PIC-NIC AL AIRE LIBRE__________  PASEOS ECOLOGICOS __________ 
BARBACOA   __________  PISCINA  __________ 
REST. ESPECIALIDADES__________  AMBIENTE NATURAL __________ 
JUEGOS PARA NIÑOS  __________  ACTIVIDADES RECREAT__________ 
OTROS   ___________________________________________________ 
 
• ¿CUANTO GASTÓ EL MES PASADO EN DIVERSIONES CON SU FAMILIA? 
C$ 300- C$450__________ C$ 451- C$ 690___________ MÁS DE  C$ 700___________ 
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